fopyamlpmpMёL / Іfpѵ k SHSH I |І»SH □MIYA IHUVN ^u&u evuww Michtel E fierfer THE E-MIT REVISITEI Yiwu Mc$t $maH Esp&I? P McDonald's, Federal Express și Disney nu și-au încheiat dezvoltarea în stadiul de maturitate Oi a început cu el Oamenii care au creat aceste companii aveau păreri complet diferite despre ce este o afacere și cum se dezvoltă Antreprenorul care și-a lansat afacerea încă din stadiul de maturitate trebuie să treacă și el prin fazele copilăriei și ale maturității, și la un cu totul alt nivel În centrul acestei diferențe se află abordarea sa - abordarea Antreprenorului Partea I Mitul P și afacerile mici americane Abordarea antreprenorului Am auzit odată povestea lui Tom Watson, fondatorul IBM Iată răspunsul lui la o întrebare despre cum poate explica succesul fenomenal al companiei sale Compania IBM a devenit faimoasă în întreaga lume datorită a trei factori importanți În primul rând, de la bun început am avut o idee clară despre cum va arăta compania în forma sa finală Puteți spune că aveam un model IBM în cap chiar şi în stadiul creării viziunii companiei În al doilea rând, în momentul în care aveam o idee despre viitoarea companie, mi-am pus întrebarea cum va funcționa o astfel de companie, apoi am făcut o imagine a modului în care va funcționa un IBM de succes Al treilea motiv pentru care IBM a avut atât de succes este că la început, când imaginea companiei exista doar în visele mele și îmi imaginam doar cum va funcționa, chiar și atunci mi-am dat seama că dacă nu am acționa imediat după o plan strict planificat, nu vom atinge niciodată rezultatul dorit Cu alte cuvinte, mi-am dat seama că pentru a deveni o companie celebră, IBM din momentul nașterii trebuie să acționeze ca o companie celebră și de succes, cu mult înainte de a deveni una Inițial, IBM a fost creat conform viziunii mele Și în fiecare zi am încercat să facem ca viitoarea companie să corespundă cât mai mult cu această viziune La sfârșitul fiecărei zile de lucru, ne-am întrebat cât de bine a fost făcut totul, dezvăluind discrepanța dintre locul în care se află compania și unde ar trebui să fie dacă ar fi fost Capitolul Etapa de maturitate și abordarea antreprenorului s-a depus mai mult efort A doua zi dimineata toata lumea a venit sa repare golul gasit Fiecare zi la IBM a fost dedicată dezvoltării afacerii, nu doar conducerii lui Nu am făcut afaceri la IBM, am creat o companie Au trecut mai bine de de ani de când Tom Watson a vorbit despre factorii de succes ai IBM și îmi imaginez ce s-ar putea crede despre această companie de , miliarde de dolari - că compania trece prin momente grele, că este confuză, că nu este un model de urmat pentru antreprenori Dar sunt sigur că dacă Watson ar fi în viață astăzi, totul ar fi diferit, compania există, dar toate semnele indică contrariul), el ar reinventa compania, ar veni cu o nouă viziune pentru ea, ar anticipa cerințele viitorului Poate că interlocutorul meu nu a citat cuvintele lui Watson la propriu, dar sensul acestei povești este foarte important Dezvăluie secretul a ceea ce face o mare companie cu adevărat grozavă Spune și motivele pentru care unele întreprinderi supraviețuiesc, iar altele eșuează modelul de afaceri actual Povestea IBM arată clar că abordarea Antreprenorului este cea care determină că nu există bunuri sau lucrări care sunt importante în sine Este afacerea care contează - cum arată, cum funcționează, cum își atinge obiectivele Această poveste subliniază faptul că Tom Watson avea o pasiune pentru antreprenoriat, care este o calitate pe care majoritatea oamenilor care își încep propria afacere nu o posedă Aproape niciunul dintre ei nu are în față un model de afaceri funcțional și s-a pus pe treabă cunoscând bine doar tehnologia este caracteristic abordării Specialist, care diferă de abordarea Antreprenorului în mai multe moduri • Abordarea Antreprenorului se caracterizează prin adresarea întrebării „Cum ar trebui să funcționeze afacerea”, în timp ce Partea I Mitul P și afacerile mici americane întrucât abordarea specialistului este mai în concordanță cu întrebarea „Ce lucru trebuie făcut” • Antreprenorul își vede afacerea ca pe un sistem de generare a rezultatelor externe orientate către clienți care au ca rezultat profitabilitatea afacerii Specialistul vede afacerea ca un loc în care oamenii lucrează pentru rezultate interne, generând venituri pentru el personal • Antreprenorul începe prin a crea o imagine clară a viitorului și apoi caută să schimbe prezentul pentru a se potrivi acelei imagini Tehnicianul începe cu prezentul și apoi privește un viitor incert în speranța că lucrurile vor continua ca înainte • Antreprenorul are o viziune holistică asupra afacerii, de la care apoi trece la detalii Specialistul percepe afacerea în părți, pe baza cărora construiește întregul • Abordarea antreprenorului este o viziune integrată asupra lumii Abordarea specialistului este o viziune fragmentată asupra mediului • Antreprenorul modelează prezentul conform viziunii sale asupra viitorului Specialistul modelează viitorul pe baza prezentului Nu este de mirare că abordarea Antreprenorului este absolut necesară pentru construirea unei companii mari, în timp ce abordarea Specialistului este exact opusul ” Abordarea Antreprenorului este mult mai mare Afacerea este un lanț de legături strâns legate, fiecare dintre ele face parte dintr-un întreg și care sunt combinate într-un anumit mod pentru a crea un rezultat bine planificat Este un mod sistematic de a face afaceri Fiecare pas în dezvoltarea unei astfel de întreprinderi poate fi evaluat, dacă nu cantitativ, atunci cel puțin calitativ Există un anumit standard, formă, mod de a face afaceri care se manifestă cel mai pe deplin în ceea ce poate fi tradus în lucruri concrete care ar trebui făcute astăzi Afacerea funcționează în conformitate cu reguli și principii clare și are o structură clară și justificată Capitolul Domeniul de aplicare al abordării specialistului este mai restrâns și limitat în principal la munca de realizat Ca urmare, afacerea Specialistului devine din ce în ce mai dureroasă, sumbră, închisă față de lumea exterioară Demersul lui se reduce la acțiuni care împing la pasul următor, care este doar o copie a celui precedent Ziua de lucru a Specialistului se transformă într-o rutină Munca este făcută doar de dragul muncii în sine, există o respingere a obiectivelor mai importante, de la înțelegerea a ceea ce trebuie făcut - doar a face ceea ce este necesar Specialistul nu urmărește legătura dintre unde merge afacerea și unde este in acest moment Specialistului îi lipsește mentalitatea și viziunea clară de ghidare care sunt esențiale pentru abordarea antreprenorului Specialistul trebuie să modeleze afacerea din mers Își bazează planificarea doar pe experiența sa din trecut, ceea ce este contrar a ceea ce are nevoie dacă dorește ca afacerea să se elibereze el din munca tehnică obișnuită Model de antreprenor Care este viitorul pe care Antreprenorul îl vede atât de bine și pe care Specialistul îi este atât de greu să-l discerne? Ce este de fapt modelul Antreprenor? Acesta este un model de afaceri care se bazează pe satisfacerea nevoilor unui segment specific al pieței de consum într-un mod nou Modelul Antreprenor vede o afacere ca pe un produs care se află pe tejghea printre alte produse (companii) și încearcă să atragă atenția cumpărătorului Cu alte cuvinte, modelul Antreprenor este mai puțin despre procesele imediate care au loc în companie și mai mult despre modul în care sunt realizate aceste procese Nu produsul în sine este important, ci modul în care este prezentat pe piață Un antreprenor, creând un model de afaceri, efectuează cercetări punând o întrebare; „În ce zonă există pentru mine Partea I Mitul P și afacerile mici americane există vreo oportunitate?" După ce s-a hotărât, se pune din nou la treabă, venind cu modalități de a rezolva problema nevoilor nesatisfăcute identificate la un anumit grup de consumatori Aceste moduri sunt concretizate sub forma unei afaceri care arată și funcționează într-un anumit fel, în funcție de nevoile clientului, nu ale Antreprenorului „Cum va fi percepută afacerea mea de clienți? — Antreprenorul este interesat Cum să-l deosebești de restul? Astfel, modelul Antreprenorului începe nu cu imaginea viitoarei afaceri, ci cu consumatorul pentru care este creat Modelul ține cont de faptul că fără o înțelegere clară a clientului, nicio întreprindere nu poate avea succes Un specialist, dimpotrivă, se evaluează pe sine, abilitățile sale și abia după aceea se uită în jur, punând întrebarea: „Cum pot să vând ceea ce am?” Afacerea pe care a creat-o se concentrează aproape inevitabil pe produsul care este realizat, mai degrabă decât pe modul în care este realizată afacerea sau pe clienți O astfel de afacere este planificată pentru a satisface nevoile Specialistului care o creează, și nu ale clientului Pentru antreprenor, afacerile sunt o marfă Pentru Specialist, un produs este ceea ce vinde clienților Pentru Specialist, cumpărătorul este o problemă constantă, deoarece există întotdeauna senzația că clientul nu este mulțumit nici de produsul oferit de producător, nici de prețul acestui produs Dimpotrivă, pentru Antreprenor, cumpărătorul este întotdeauna o oportunitate, deoarece nevoile clientului sunt în continuă schimbare și trebuie satisfăcute Tot ceea ce i se cere Antreprenorului este să identifice nevoile care au apărut și să urmărească tendința schimbării acestora Drept urmare, pentru Antreprenor, mediul este o lume a surprizelor constante, o aventură comparabilă cu căutarea unei comori ascunse, iar pentru Specialist, este un loc în care se pare că nu va putea niciodată să facă ceea ce el visează, unde speranțele lui sunt rareori justificate, unde munca lui este subestimată, unde este rar (și uneori niciodată!) înțeles Cum arată Spezia Capitolul frunză, consumatorii își doresc întotdeauna ceva pe care el nu le poate oferi Întrebarea este cum să-i introducă Specialistului modelul Antreprenor pentru ca acesta să-l înțeleagă și să-l folosească? Din păcate, acest lucru nu este posibil Specialistul nu este interesat Are alte preocupări Dacă vom avea succes în acest sens, atunci trebuie să oferim antreprenorului „adormit” din interiorul fiecăruia dintre noi informațiile de care are nevoie pentru a depăși barierele impuse de zona de confort Specialist pentru a vedea imaginea unui succes afaceri viabile De asemenea, trebuie să oferim Antreprenorului „adormit” un model de afaceri funcțional, un model interesant și eficient care să ne ajute la trezirea tendinței noastre de afaceri, a abilităților inovatoare pentru a scăpa de cătușele Specialistului o dată pentru totdeauna Trebuie să găsim un model de afaceri care să aprindă imaginația Antreprenorului în toată lumea, astfel încât atunci când Specialistul se va trezi și îl va descoperi, să fie prea târziu: Antreprenorul va fi ferm pe drum Dar, în același timp, pentru ca modelul să funcționeze și să poată trezi Antreprenorul din fiecare dintre noi pentru a începe reconstrucția afacerii, care, în conformitate cu abordarea Antreprenorului, are atât de mare nevoie de dezvoltare, Managerul și Specialistul vor de asemenea necesită propriile modele personale Întrucât Antreprenorul este în afaceri, Managerul trebuie să se asigure că afacerea nu este lăsată fără „combustibilul” necesar, că „motorul” și „șasiul” sunt în stare bună În același timp, nu trebuie să uităm de Specialist, așa că este necesar să creăm un model care să îi asigure un lucru care să răspundă nevoii de a interacționa direct cu fiecare șurub și piuliță Pe scurt, pentru ca modelul nostru de afaceri să funcționeze, trebuie să fie armonios și să țină cont de interesele Antreprenorului, Managerului și Specialistului Fiecare ar trebui să-și ia locul în ea, fiecăruia ar trebui să i se găsească funcțiile corespunzătoare Partea I Mitul P și afacerile mici americane Pentru a găsi un astfel de model, să aruncăm o privire asupra unui fenomen revoluționar care a dus la schimbări uimitoare în afacerile mici americane Eu numesc acest eveniment Revoluția la cheie Magazinul lui Sarah este pe cale să se deschidă și mai aveam mult de lucru - Am să vin în seara asta - am spus - Înainte de a pleca, pot să-ți răspund la oricare dintre întrebările tale — Da, a zâmbit Sarah, când putem începe? Vizitați site-ul nostru www e myth com pentru mai multe informații Partea a II-a Revoluție la cheie: o perspectivă de afaceri t t * Capitolul Revoluție la cheie Teoria sistemelor consideră lumea ca o structură în care toate fenomenele sunt interconectate și în această structură un singur întreg, a cărui stare nu poate fi redusă la starea părților sale, se numește sistem Fridtjof Capra, *Punctul de cotitură* Revoluția industrială, revoluția tehnologică, explozia informațională sunt toate fenomene familiare în lumea de astăzi, impactul lor asupra vieții noastre este incontestabil Cu toate acestea, dacă pui o întrebare despre Revoluția Soluțiilor, majoritatea oamenilor te vor privi neîncrezători Cu toate acestea, impactul Revoluției Soluțiilor asupra întreprinderilor mici americane, precum și concluziile care se pot trage din aceasta, sunt la fel de importante ca oricare Evenimentele de mai sus Faptul este că în centrul Revoluției la cheie se află un mod de a face afaceri care are puterea de a schimba dramatic orice afacere mică, indiferent de dimensiune, de la o stare de dezordine completă și defecțiune la ordine și asigurarea unei creșteri continue Revoluția la cheie este fenomenul care ne oferă o cheie iluzorie pentru dezvoltarea unei afaceri remarcabile și, în cele din urmă, a unui model de afaceri echilibrat Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata vedere din exterior Sistem de franciză Totul a început în , în San Bernardino, California, când un vânzător de de ani a intrat într-un stand de hamburgeri pentru a vinde un aparat de milkshake celor doi frați care îl dețineau Acolo a văzut un lucru uimitor Cel puțin așa l-a putut descrie Ray Kroc, acel vânzător de aparate de milkshake Nu a văzut niciodată nimic ca hamburgerul original de la MacDonald's (care mai târziu a fost numit ca atare) Sistemul a funcționat ca un ceas elvețian Hamburgerii se făceau așa cum nu mai văzuse niciodată înainte, rapid, eficient, ieftin și toate erau la fel Partea cea mai bună era că toată lumea le putea produce comenzi într-o coadă lungă care se alinia la intrare Pentru Kroc i-a devenit clar că frații McDonald au reușit să creeze nu doar un alt stand de hamburgeri, ci o mașinărie care ar putea face bani La scurt timp după prima vizită, împins de un entuziasm pe care nu-l mai simțise niciodată, Ray Kroc i-a convins pe Mac și Jim McDonald să încheie un acord de franciză cu el După ani în care a făcut câteva milioane de hamburgeri, a cumpărat licența și a continuat să construiască cel mai mare lanț de fast-food din lume „Cea mai de succes afacere mică în lume" Așa se numește McDonald's astăzi și din motive întemeiate La urma urmei, succesul McDonald's este cu adevărat uimitor Gândește-te la asta McDonald's generează venituri de de miliarde de dolari pe an, are un lanț de de restaurante în întreaga lume Capitolul Revoluția la cheie în întreaga lume, deschide noi restaurante aproape în fiecare minut, servește zilnic peste de milioane de oameni în de țări, are peste % din veniturile totale din restaurantele din Statele Unite - și toate acestea au fost realizate în mai puțin de de ani Un restaurant tipic McDonald's are un venit anual de milioane USD și un profit înainte de impozitare de USD Acest restaurant este mai profitabil decât aproape orice afacere cu amănuntul din lume Dar ceea ce a creat Rzh Krok nu este doar o afacere extrem de de succes, a creat un model după care o întreagă generație de oameni de afaceri și-a dezvoltat întreprinderile, model care a stat la baza sistemului de franciză Totul a început cu un mic flux, câțiva oameni de afaceri au început să studieze formula succesului lui Ray Kroc, iar acum pârâul s-a transformat în Niagara Falls În , existau deja de afaceri francizate, reprezentând de industrii, companiile care angajează peste opt milioane de oameni (part-time și full-time) și sunt cei mai mari angajatori din economia națională pentru absolvenții de liceu Dar geniul McDonald's nu este franciza Această tehnologie a fost folosită de mai bine de de ani Multe organizații, inclusiv Coca-Coia și General Motors, au folosit franciza ca metodă eficientă de distribuție care le permite să intre pe piețele cu creștere mare la un nivel mai scăzut cost Adevăratul geniu al lui Ray Kroc și McDonald's este francizarea formatului de afaceri (Franciză Format Busmess) Da, afacerile americane au fost revoluționate de franciza în format business Un nou acord de franciză este semnat la fiecare opt minute în fiecare zi În ultimii de ani, succesul sistemului de zi s-a bazat în mare parte pe succesul francizei în format business Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata văzute din exterior Conform sondajelor Departamentului de Comerț al SUA efectuate între și , mai puțin de % din francize au fost reziliate anual, adică mai puțin de % în cinci ani Comparați aceste date cu rata de eșec de peste % experimentată de proprietarii de afaceri independenți și veți înțelege imediat impactul revoluției la cheie și al francizei în format business pe care le-au avut asupra economiei noastre și vor continua să aibă asupra succesului afacerii dumneavoastră Cheie de rotire: franciza în format de afaceri Formele timpurii de franciză au fost predominant sub forma unei licențe de utilizare a unui „nume comercial” În cadrul acestui sistem, francizorul eliberează o licență companiilor mici pentru dreptul de a tranzacționa sub marca sa cunoscută într-o zonă limitată Cu toate acestea, franciza în format de afaceri a mers și mai departe Nu numai că dă dreptul unei mici afaceri de a lucra sub numele unei companii binecunoscute, dar oferă și francizatului un sistem de afaceri unificat Aici constă semnificația reală și succesul fenomenal al Revoluției la cheie Revoluția la cheie și franciza în format de afaceri s-au născut dintr-o credință contrară majorității proprietarilor de afaceri mici din Statele Unite, care cred că succesul în afaceri depinde de vânzări Pentru un francizor cu nume comercial, costul unei francize este determinat de valoarea mărcii pentru care se eliberează licența: Cadillac, Mercedes, Coca-Coia Odinioară era adevărat, dar nu acum Într-o lume în care mărcile proliferează ca fulgii de zăpadă într-o furtună de zăpadă, devine din ce în ce mai greu și mai scump să începi o afacere cu nume de marcă și să te aștepți ca aceasta să reușească Drept urmare, franciza de marcă devine din ce în ce mai puțin populară, iar această scădere a popularității durează atâta timp cât a durat pentru totdeauna Capitolul cedând creșterea francizei în general Și această creștere este un factor în dezvoltarea francizei în format business, deoarece se bazează pe convingerea că principalul lucru nu este produsul în sine, ci produsul în sine cum se vinde Adevăratul produs al unei afaceri este afacerea în sine Ideea principală pe care Ray Kroc și-a dat seama a fost că hamburgerul nu era produsul Era McDonald's Există un motiv întemeiat care l-a făcut să creadă asta A vinde o afacere în loc de un produs Ray Kroc a fost un om de afaceri desăvârșit Ca toți oamenii de afaceri, nu era lipsit de un mare defect, avea un vis grozav și foarte puțini bani Intră în franciză A deveni francizat a fost pentru Ray Kroc mijlocul prin care visul său putea deveni realitate Din acel moment, Kroc a început să-și privească afacerea ca pe o marfă, iar francizatul ca pe primul și ultimul, cel mai important client al său La urma urmei, francizații nu erau interesați de hamburgeri înșiși, cartofi prăjiți sau milkshake-uri Era interesat de afacerea în sine Impins de dorinta de a cumpara afacerea, francizatul a fost interesat doar de un singur lucru: afacerea functioneaza? Prin urmare, cea mai importantă sarcină a lui Ray Kroc a fost să se asigure că afacerea lui a funcționat mai bine decât concurența Daca McDonald's va reusi sa-si realizeze visul, francizatul va trebui sa arda de dorinta de a-l cumpara Singurul mod în care Ray Kroc a putut oferi acest avantaj afacerii sale a fost să o facă unică La început, Kroc a concurat chiar și împotriva altor producători de hamburgeri - a concurat cu fiecare oportunitate de afaceri care a apărut! Dar mai exista un motiv pentru care dorea să se asigure că McDonald's va funcționa Având în vedere rata mare de eșec a majorității întreprinderilor mici, el trebuie să fi înțeles un fapt crucial: pentru ca McDonald's să fie o companie previzibilă, trebuie să fie operațională Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata vedere din exterior Noe, din moment ce francizatul, fiind lăsat singur, cel mai probabil nu va putea face față! Odată ce Ray Kroc și-a dat seama de acest lucru, problema cu care s-a confruntat s-a transformat în șansa lui de a crea o afacere funcțională pentru a o vinde apoi, a făcut astfel încât compania sa, chiar vândută altui proprietar, să continue să funcționeze normal Înarmat cu aceste cunoștințe, el și-a propus să creeze o afacere de încredere, previzibilă, o afacere care să funcționeze ca un sistem independent de oameni, o afacere care va funcționa fără participarea lui Ray Kroc Acesta este ceea ce îi deosebește abordarea de metodele celor mai multe alți proprietari de mici afaceri ca înaintea lui, iar după aceea a început să lucreze la afacerea lui, și nu la ea A început să se gândească la meseria sa de inginer pe un prototip de produs produs în masă A început să reproiecteze afacerea McDonald's cu decenii înainte ca termenul și procesul însuși să intre în uz comun Ray Kroc a început să se gândească la McDonald's așa cum trebuie să fi gândit Henry Ford la „Modelul T” al său Cum să proiectați părți ale eșantionului astfel încât să poată fi asamblate la cel mai mic cost, în timp ce toate părțile sale vor fi complet interschimbabile? Care ar trebui să fie componentele întreprinderii, astfel încât sistemul de afaceri rezultat să poată fi copiat din nou și din nou, iar fiecare proces să funcționeze, ca „Modelul T”, la fel de fiabil ca mii de modele înaintea lui Ray Kroc a aplicat ideile Revoluției Industriale în procesul de dezvoltare a afacerii într-un mod pe care companiile nu l-au aplicat niciodată înainte O afacere ca marfă poate fi vândută numai dacă funcționează înainte de a deveni răspândită Acesta este secretul succesului copleșitor al francizei în format business, prevestitorul revoluției la cheie Acest secret este modelul de franciză Cu acest model, toată lumea Capitolul Revoluția la cheie un francizor de succes (vânzător de afaceri) își construiește viitorul Cu ajutorul Modelului de franciză, fiecare francizor remarcabil se îndreaptă către succes, pentru a se asigura că afacerea lui este eficientă Sarah și cu mine nu am fi putut alege un moment mai bun pentru conversația noastră momentul potrivit Era ora : Ca întotdeauna, a fost o zi furtunoasă pentru Sarah Chipul ei reflecta eforturile cu care a curățat podelele, a împachetat și a aruncat gunoiul, a pregătit cuptoarele pentru ziua următoare, a curățat blatul până să strălucească, ca să nu mai vorbim de faptul că a așteptat toată ziua clienții, a servit prăjituri, cafea și ceai, săpunuri, farfurii uscate și stivuite, cești, farfurioare, argint lustruit Și n-ai fi observat asta, căci magazinul, ca de obicei, era imaculat Și totuși, în ciuda prețului pe care l-a plătit pentru menținerea unei astfel de ordini, nu am putut să nu remarc sentimentul de satisfacție cu care Sarah își cerceta bunurile Dar se observa și cât de obosită era Trasând scaune spre masă, sorbim în tăcere din ceaiul pe care ea îl pregătise Ceasul mare de perete ticăia bântuitor, ca și cum ar fi subliniat liniștea Mașinile treceau din când în când pe lângă magazin Ocazional treceau oameni care se uitau înăuntru în drum spre întuneric Așteptam un semn de la Sarah pentru a începe conversația noastră În cele din urmă, spuse oia gânditoare și liniștită — Ai vorbit despre McDonald's ca o companie la care să te apreciez Nu sunt sigur că pot fi de acord cu tine Dacă mătușa mea ar fi aici, ar spune că McDonald's nu este deloc așa cum ai descris-o tu Vorbește-mi despre asta Mia se întreabă cum ai răspunde mătușii mele, ce i-ai spune „Știi, Sarah,” am început, „mi se pare că ceva s-a schimbat în tine astăzi, ceva important Simt tonul Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata vedere din exterior întrebare care vă interesează cu adevărat răspunsul Vreau să vorbesc despre McDonald's în special Vreau să vă mulțumesc pentru această oportunitate Într-adevăr, mulți proprietari de afaceri mici nu înțeleg punctul meu de vedere despre McDonald's la început În opinia lor, restaurantele fast-food sunt asociate cu mâncarea de proastă calitate Astfel, ei spun că, citând ca exemplu McDonald's, susțin că oricine poate avea succes în afaceri, în ciuda calității aparent slabe a produsului oferit consumatorului De fapt, este exact opusul Dar să revenim la această problemă mai târziu Cât despre mătușa ta, chiar și fără să o cunosc, dar știind despre ea din poveștile tale, am avut impresia că o cunosc Și asta i-aș spune mătușii mele dacă ea însăși mi-ar pune această întrebare Aș spune că Ray Kroc a fost un om cu un scop clar A trăit într-o lume obișnuită, ca noi toți, în care majoritatea lucrurilor nu funcționează așa cum s-a intenționat La McDonald's, a văzut un proces care a funcționat constant la standardul său Acest lucru l-a inspirat și l-a șocat pe Kroc Era un om obișnuit și s-a îndrăgostit de perfecțiunea a ceea ce el numea McDonald's Așa cum cu siguranță îți place procesul de coacere a plăcintelor, Ray Kroc a iubit procesul de a face hamburgerii McDonald's, cu același efect, întotdeauna! Așa cum cu siguranță îți place mirosul, aspectul, gustul bucătăriei tale, Ray Kroc a iubit mirosul, aspectul, gustul McDonald's Era îndrăgostit de McDonald's Acum pot să înțeleg de ce ești sceptic în privința McDonald's Puteți spune că oamenii nu ar trebui să mănânce carne Puteți spune că hamburgerii ar trebui să fie mai grași sau mai slabi sau ambele Dar ceea ce nu spui niciodată este că McDonald's nu și-a ținut promisiunea A îndeplinit-o și a făcut-o mai bine decât multe companii din lume Și acum, la ani de la moartea lui Rzya Krok, McDonald's Capitolul Revoluția la cheie încă își păstrează promisiunea - oferă consumatorilor exact ceea ce ne așteptam de la el De aceea consider că McDonald's este un model de afaceri exemplar - pentru că cu aproape de restaurante face ceea ce majoritatea dintre noi nu putem face cu un magazin mic! Pentru mine, asta este onestitatea - fă ceea ce ai promis, iar dacă nu poți, învață din asta Dacă acest punct de vedere este aprecierea unei afaceri uimitoare - ceea ce cred că este - atunci nu există o afacere mai uimitoare decât McDonald's Cine dintre noi, proprietarii de afaceri mici, s-ar lăuda cu rezultate similare Cu toate acestea, exemplul McDonald's nu este important doar pentru aceasta, ci este pentru noi, proprietarii de afaceri mici, un model pentru crearea unei astfel de afaceri remarcabile McDonald's a creat un model de afaceri cu care putem lucra, iar impactul enorm pe care acest model l-a avut asupra economiei noastre în ultimii de ani nu poate fi supraestimat Astfel, cred sincer că, dacă mătușa mea l-ar fi cunoscut pe Ray Kroc, ea și-ar fi găsit un spirit înrudit în el, l-ar fi invitat în bucătăria ei și și-ar fi găsit-o la restaurantul ei I-ar plăcea să-i spună despre arta de a coace plăcinte crocante, iar el ar împărtăși cu ea arta de a prăji cartofi prăjiți Mătușa ta i-ar spune secretul ei de a face umplutură de plăcintă, iar el secretul hamburgerilor Sunt ca două mazăre într-o păstăie, cu o singură excepție: mătușa mea are o singură bucătărie unde îi place să coacă plăcinte, singură sau cu tine; Ray Kroc are mii de camere în care îi place să lucreze, îmbunătățindu-și în același timp capacitatea de a-și acorda atenția multor oameni, așa cum mătușa ta își acordă atenția câțiva persoane dragi Mătușa ta este un specialist căruia îi place ceea ce face Ray a fost antreprenor, deși a rămas un specialist căruia îi iubea și meseria Singura diferență dintre el și mătușa mea este scara Așa că permiteți-mi să vă spun cum a creat o afacere de această amploare Capitolul Model de franciză Instrumentele precise sunt concepute pentru a atinge ideea de acuratețe spațială și este imposibil să se ajungă la perfecțiune Nu există nicio parte a unei motociclete dintr-o formă fixă o dată pentru totdeauna și nu va exista niciodată, dar dacă te apropii de perfecțiune la fel de precisă instrumentele vor permite, atunci se vor întâmpla lucruri minunate și vei zbura pe pământ cu o forță care ar putea fi numită magie dacă nu ar fi atât de absolut și complet rațional Robert M Persig, *Zen și arta motocicletelor* Succesul conceptului de franciză în format business este, fără îndoială, cel mai important eveniment din lumea afacerilor Într-un an, % din toate companiile de franciză în format business au obținut un succes semnificativ, în timp ce % dintre întreprinderile independente au eșuat Împreună cu % dintre companiile care au eșuat în primii cinci ani, % dintre companiile create prin tehnologia de franciză există și prosperă format de afaceri! Motivul acestui succes constă în crearea unui prototip de franciză Pentru francizor, afacerea prototip devine întruchiparea visului său, un vis în microcosmosul său Prototipul viitoarei întreprinderi devine un incubator - un loc în care cresc toate ideile creative, care, după ce au fost testate prin practică, sunt întruchipate în inovații reale Cu experiență model de franciză " ■ —— - - Modelul de franciză este și o modalitate de a testa toate ideile antreprenoriale care au nevoie de ele înainte de a le implementa Fără un astfel de test, franciza ar rămâne un vis imposibil, la fel de imprevizibil ca orice altă formă de afaceri Prototipul este un amortizor între teorie și practică Cu ajutorul lui, ideile sunt testate de viața reală, nu de ipotezele concurenților Singura modalitate de a determina valoarea unui nou prototip este de a răspunde la întrebarea cum funcționează finalizarea modelului experimental de afaceri, francizorul contactează francizatul și oferă „Să-ți arăt cum funcționează* Și funcționează Sistemul conduce afacerea, iar oamenii conduc sistemul În prototipul de franciză sistemul devine panaceul pentru problemele care înconjoară toate companiile și organizațiile din timpuri imemoriale Sistemul combină toate elementele necesare pentru funcționarea cu succes a întreprinderii Transformă afacerea într-o mașină, mai exact, într-un organism viu, care funcționează datorită unității componentelor sale și are ca scop realizarea sarcinilor care i-au fost atribuite Și din moment ce o astfel de afacere se bazează pe un prototip, funcționează mai bine ca niciodată La Ray Kroc's McDonald's, toate conceptele și ideile posibile au fost mai întâi încorporate și testate într-un model pilot, iar întregul proces operațional a fost controlat la un nivel care nu este atins pentru o întreprindere bazată pe oameni Cartofii prăjiți au fost încălziți nu mai mult de șapte minute, astfel încât să nu se înmoaie Cartofii prăjiți moi nu sunt un produs de la McDonald's Hamburgerii au fost scoși din tava fierbinte după cel mult minute pentru a menține umiditatea necesară în ei, bucăți de carne congelate, absolut identice ca mărime și greutate, au fost răsturnate în tigaie în același timp Murăturile erau așezate manual în așa fel încât să nu cadă și să ajungă pe pantalonii cumpărătorului Serviciul pentru clienți nu a durat mai mult de de secunde Parola a fost cuvinte precum disciplină, standardizare și Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata vedere din exterior rând Curatenia a fost asigurata printr-o atentie deosebita adusa detaliilor aparent nesemnificative Ray Kroc a fost hotărât în convingerea sa că consumatorul nu ar trebui să asocieze alimentele ieftine cu neatenția sau calitatea proastă Niciodată până acum companiile au acordat atât de multă atenție micilor detalii, sistem care garantează cumpărătorului că așteptările sale vor fi îndeplinite de fiecare dată cu același nivel ridicat nivel de calitate Spre deosebire de franciza de marcă, sistemul lui Ray Kroc nu a lăsat prea multă libertate francizatului în legătură cu afacerea pe care o achiziționează Acest lucru a fost realizat printr-un program de instruire bine gândit pentru francizat înainte de a i se permite să opereze pe cont propriu La McDonald's, un astfel de program se numea „Hamburger University” sau „Hamburger U” La „universitate*”, francizatul a dobândit abilități nu doar în a face hamburgeri, ci și în gestionarea sistemului care îi face; sistemul prin care McDonald's satisface în fiecare minut nevoile clienților din întreaga lume; un sistem care a stat la baza succesului excepțional al McDonald's Este vreo surpriză când auzi că McDonald's se autointitulează „cea mai de succes afacere mică din lume”? Da, merită Fiecare detaliu individual neobișnuit, inventat și adus la viață de Krok acum mai bine de de ani, capătă acum o semnificație și mai uimitoare Fie că este vorba de „Hamburger U” sau de modul în care sunt așezați castraveții în interiorul hamburgerului, de metoda de încălzire a chiflelor sau de grosimea chiflei, totul este familiar francizaților de astăzi, mult după moartea sa, ca sistem de afaceri care sta la baza McDonald's Acest sistem funcționează exact la fel ca acum de ani În momentul în care francizatul o învață până la capăt, el are cheia propriei afaceri De aici și numele - o soluție gata făcută Francizatul primește o licență de utilizare a sistemului, învață cum să-l opereze și apoi „întoarce cheia” Orice altceva Capitolul Modelul de franciză nu face afacerea în sine Și mulți francizați sunt încântați de un astfel de sistem! Dacă francizorul a proiectat bine sistemul, atunci fiecare element al acestuia este bine gândit Tot ceea ce îi rămâne de făcut francizatului este să învețe cum să gestioneze sistemul Asta înseamnă franciză prototip Creează și îmbunătățește un sistem prin care vei ști ce funcționează cu adevărat, pentru că tu l-ai inventat Sistemul nu este ceva care poate fi implementat în afaceri Este un derivat al procesului de creare a afacerii în sine Modelul de franciză experienţială oferă un răspuns la întrebarea eternă: ♦ Cum să ofere consumatorului ceea ce îşi doreşte fără a pierde controlul asupra afacerii atunci când aceasta îi trece în mâinile lui? Pentru Antreprenor, prototipul de franciză este un mijloc de a-și realiza planurile Pentru Manager, prototipul de franciză oferă ordinea, predictibilitatea, sistemul de care are atât de disperat nevoie Pentru specialist, un prototip de afacere este o modalitate de a-și face munca tehnică preferată Iar pentru proprietarul unei afaceri mici, modelul de franciză experienţială serveşte ca mijloc de a-şi echilibra propriile personalităţi interne şi de a construi o întreprindere viabilă Prototipul de franciză este ceea ce căutați Acesta este un exemplu de afacere care funcționează Cu el, satisfaci atât nevoile Antreprenorului și Managerului, cât și ale Specialistului Și în tot acest timp, un model de franciză cu experiență a fost la vedere! Este folosit de McDonald's, Federal Express, Disney World, Mrs Fields Cookies, precum și Sandvișuri Subway, Domino's Pizza, Kentucky Fried Chicken și Pizza Hut Există sute de exemple: acestea sunt Taco Beli, UPS, Universal Studios și altele Modelul a fost în fața ta tot timpul și aștepta să fie remarcat! Inclusiv sub forma unui sistem brevetat (privat) de activități de producție, care stă la baza desfășurării operațiunilor oricărei afaceri restante, atât cu utilizarea tehnologiilor de franciză, cât și fără acestea La urma urmei, franciza în format business este un astfel de sistem Partea a II-a Revoluția soluțiilor la cheie • vedere din exterior Acesta este un mod patentat de a face afaceri care distinge cu succes orice întreprindere de succes de concurență În această lumină, fiecare mare afacere globală existentă este o formă de franciză Întrebarea este cum îți poți construi propria afacere Cum să implementați ideile de afaceri acționabile de mai sus? Cum să-ți creezi propriul prototip de franciză? Cum puteți, urmând exemplul lui Ray Kroc, să veniți cu un proprietar previzibil, fără efort, constant profitabil și funcțional? Cum să creezi o întreprindere care nu va avea nevoie de prezența ta? Cum poți să te eliberezi de afacerea ta și să duci o viață liberă? Înțelegi de ce este atât de important pentru tine? Pentru că vei rămâne sclavul afacerii tale până când o vei face! Dar dacă începi să pui aceste idei în practică, în momentul în care vor începe să lucreze pentru tine, vei fi pe calea eliberării! Mi-a devenit clar că Sara mă înțelege, am văzut că fardul de obraz care i-a apărut pe obraji nu mai era cauzat de munca pe care o făcea în magazin Am văzut că ochii ei întunecați și inteligenți erau nituși de ai mei și am simțit că au izbucnit întrebări Era bucuroasă încântată, gândindu-se la crearea unei afaceri antreprenoriale Și știa că va reuși Putea să aplice ideile pe care Ray Kroc le-a folosit în afacerea ei Tot ce avea nevoie acum era să învețe! Capitolul Se lucrează la afacere, nu la ea Forma este doar începutul Este combinația dintre sentiment și acțiune, contururi și obiecte care se unesc ca un întreg, împreună cu descoperirile pe care le faci, întruchipând toate acestea într-un copac, ceea ce va da sens formei James Krenov, D Caietul lui Cablnelmaker Este important să înțelegi ce vreau să spun Dacă se întâmplă acest lucru, afacerea și viața ta nu vor mai fi niciodată la fel Cert este că afacerile nu sunt la fel cu viața Acestea sunt două lucruri complet diferite În cel mai bun caz, afacerea ta este ceva separat de tine, joacă după propriile reguli și acționează în conformitate cu obiectivele sale Putem spune că o afacere este un organism viu, a cărui viață sau moarte depinde de cât de bine își îndeplinește singurul scop - atragerea și păstrarea clienților Din momentul în care înțelegi că scopul vieții tale nu este serviciul afacerii, ci, dimpotrivă, scopul principal al afacerii este să fie util vieții tale, poți, cu o înțelegere deplină a esenței problemei , mergi la lucru la afacerea ta, nu la ea Aici intervine Prototipul de franciză - unde lucrul la afacere și nu la ea devine principala ta responsabilitate zilnică, catalizatorul activității de afaceri de acum înainte Parte // Revoluție la cheie Imaginează-ți că afacerea ta actuală sau viitoare este sau va servi drept prototip pentru de întreprinderi similare, că va fi un model exact pentru ele, că aceste companii vor deveni nu modele aproximative, ci tone, copii perfecte, clone Cu alte cuvinte, imaginați-vă că sunteți pe cale să deveniți francizor (Rețineți că am spus, imaginați-vă că nu trebuie să faceți asta, decât dacă, desigur, doriți să deveniți nm) Acum că știi ce joc vom juca - jocul francizei, trebuie să înțelegi regulile care trebuie respectate dacă vrei să câștigi Modelul va oferi o valoare consistentă clienților, angajaților, furnizorilor și creditorilor dvs , care depășește așteptările acestora Modelul va fi operat de angajati cu calificari minime Modelul va fi un model de ordine impecabila Toate lucrările efectuate vor fi documentate în manualele de operare Modelul va oferi în mod constant consumatorului rezultatele așteptate Modelul va folosi culori unificate, îmbrăcăminte și sistem de codificare a echipamentelor Să ne uităm acum la fiecare dintre aceste reguli în mod individual / Modelul va oferi o valoare constantă clienților, angajaților, furnizorilor și creditorilor dvs , care le depășește așteptările Ce este valoarea? Cum îl înțelegem? Aș sugera să luați drept valoare ceea ce oamenii înțeleg prin el și nimic mai mult Deci, ce trebuie făcut pentru a implementa Capitolul cine guverneaza? Această întrebare ar trebui pusă de fiecare Antreprenor, deoarece acesta este motivul existenței afacerii sale Orice întreprindere extraordinară se bazează pe înțelegerea semnificației valorii create, care se reflectă în toți cei care sunt conectați cu aceasta în orice fel Valoarea poate fi cuvântul care sună la ușa magazinului atunci când un client pleacă Valoarea poate fi un cadou neașteptat prin poștă Valoarea poate fi un cuvânt de mulțumire unui nou angajat pentru o treabă bine făcută sau unui agent de vânzări cu experiență care a realizat un mult de-a lungul anilor Valoarea poate deveni corectă la prețul produselor dvs sau poate apărea în modul în care răspundeți la întrebările clienților care are nevoie de ajutor suplimentar cu privire la produsele companiei Valoarea poate deveni o expresie comună de recunoștință față de bancherul dumneavoastră pentru integritatea sa Valoarea contează pentru afacerea dvs și pentru satisfacția pe care o obțineți din extinderea acesteia Modelul va fi operat de salariati cu calificari minime Da, doar cei cu calificări minime În caz contrar, nimeni nu va putea crea o copie exactă a afacerii dvs Angajații bine pregătiți sunt apreciați pe piața muncii Acestea cresc costurile angajatorului, crescând astfel costul bunurilor sau serviciilor dumneavoastră Calificarea minimă este cel mai mic set de cunoștințe și abilități necesare pentru a asigura funcționarea unui anumit domeniu de activitate Dacă sunteți proprietarul unei firme de avocatură, aveți nevoie de avocați Dacă aveți o companie de servicii medicale, veți avea nevoie de terapeuți Dar nu trebuie să fie avocați străluciți sau terapeuți celebri Trebuie să creați un sistem de afaceri mai bun în care avocații și terapeuții buni pot obține cele mai bune rezultate Iată o întrebare pe care ar trebui să ți-o pui constant: „Cum poți oferi cumpărătorului acel rezultat? Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata de vedere din exterior tat, în obținerea care oi este interesat sistematic? sau cu alte cuvinte: „Cum pot organiza o afacere ale cărei rezultate depind mai mult de sistemul de procese efectuate, și nu de oamenii care lucrează în ea?”, „Cum pot crea o afacere bazată pe un sistem expert și nu angajezi specialisti calificati? Acest lucru nu înseamnă că oamenii nu joacă un rol important într-o afacere orientată spre sisteme Dimpotrivă, ei sunt cei care dau viață sistemelor și proceselor Datorită oamenilor, se realizează atingerea rezultatelor scontate Și într-o întreprindere în care procesele de sistem joacă un rol major, oamenii își îmbunătățesc cunoștințele, învață cum să creeze cel mai eficient un produs de care consumatorii și companiile au nevoie prin îmbunătățirea acestor sisteme S-a spus deja acest lucru și susțin opinia că marile companii nu sunt create de genii, ci de oameni complet obișnuiți care fac lucruri remarcabile Cu toate acestea, pentru a reduce diferența dintre abilitățile pe care le au oamenii dvs și abilitățile de care afacerea dvs are nevoie pentru a produce rezultate consistente, în mod constant bune, există o nevoie critică de un sistem - „modul de a face treaba” În acest context, sistemul devine un instrument prin care angajații își pot crește productivitatea lucrând într-un mod care îți diferențiază afacerea de concurență Este sarcina ta, și mai precis sarcina afacerii tale, să creezi aceste instrumente și să instruiești angajații să le folosească Sarcina angajaților este să aplice instrumentele de business pe care le-ați dezvoltat și să găsească modalități de a le îmbunătăți pe baza experienței personale Există un alt motiv pentru existența acestei reguli – o numesc Regula oamenilor obișnuiți – conform căruia calitatea neplăcută, dar utilă, a unor astfel de oameni este că îți îngreunează munca Proprietarul tipic de mica afacere prefera sa angajeze oameni bine pregatiti pentru ca crede ca ii vor face treaba mai usoara, adica vor prelua toate functiile complexe Asa de Capitolul Astfel, proprietarul obișnuit al unei mici afaceri preferă să gestioneze prin demisie decât să gestioneze prin delegare Din păcate, acest tip de management duce la rezultatul inevitabil: afacerea începe să depindă și de starea de spirit și de capriciile angajaților Dacă sunt într-o dispoziție bună, își fac treaba Dacă nu, treaba se blochează Într-o afacere în care totul este lăsat la latitudinea angajaților, întrebarea motivației acestora devine problema numărul și se rezumă la asta: „Cum îmi țin angajații mereu în dispoziție?* Într-o afacere care depinde în întregime de oameni extraordinari, este aproape imposibil să obții performanțe sustenabile înalte Nicio întreprindere nu poate rezista mult timp unui astfel de regim Și nicio companie grozavă nu încearcă să facă asta! Pentru că fiecare antreprenor extraordinar înțelege că, dacă îți construiești în mod intenționat afacerea pe oameni obișnuiți, atunci imediat va apărea o problemă dificilă de a obține rezultate strălucitoare fără specialiști remarcabili Veți fi forțat să veniți cu un sistem de afaceri care să creeze condiții pentru angajați care să contribuie la o performanță stabilă Vei fi nevoit să inventezi un sistem inovator de luare a deciziilor pentru acele probleme care au afectat de mult timp afacerile mici (și și pe cele mari!) Veți fi forțat să construiți o afacere funcțională Veți fi forțat să lucrați la procesul de dezvoltare a afacerii, văzându-l nu ca înlocuirea oamenilor cu abilități obișnuite cu experți, ci ca o corelare necesară a activităților angajaților dvs Modelul va fi un model de ordine impecabila Regula # se bazează pe faptul incontestabil că, în lumea haosului de astăzi, majoritatea oamenilor se străduiesc pentru ordine Și nu este nevoie de un geniu pentru a înțelege că lumea actuală este Piese și revoluție Soluții la cheie Vedere din lateral Adevărata nenorocire Războaie, foamete, crimă, violență, inflație, recesiuni economice, schimbarea modurilor tradiționale de interacțiune socială, amenințarea proliferării nucleare, infecția cu HIV, genocidul în toate manifestările sale terifiante - toate acestea bombardează constant consumatorul hipnotizat de pe ecranul televizorului După cum spune Alvin Toffler în cartea sa revoluționară The Third Wave, "Majoritatea oamenilor văd acum doar haos atunci când privesc la lumea din jurul lor Ei suferă de sentimente de neputință și inutilitate " Fără structură este colaps Fără structură, începe decăderea Structura oferă punctele de referință relativ fixe de care avem nevoie ” Acestea sunt tocmai „punctele de referință relativ fixe” pe care o afacere ordonată le oferă clienților și angajaților săi într-o lume haotică O afacere ordonată le oferă clienților tăi încredere că angajații tăi își cunosc afacerea O afacere ordonată este un semn pentru angajații tăi că știi ce faci O afacere ordonată este un exemplu în care, într-o lume dezordonată, unele lucruri pot funcționa O afacere care este ordonat le spune clienților că pot avea încredere în operațiunile sale și le spune angajaților tăi că nu trebuie să-și facă griji pentru viitorul lor la companie O afacere care domnește ordinea indică faptul că are o structură Toate lucrările efectuate vor fi documentate în manualele de operare O afacere în care există documentația procesului spune despre ea însăși: „Așa ne facem treaba aici ” Fără documentare, toată munca de rutină obișnuită se transformă în dispute și obiecții Avton Toffler The Third Wave New York William Morrow and Company Inc, , p - Capitolul tac Documentația oferă angajaților structura de care au nevoie și, de asemenea, le oferă instrucțiuni scrise despre „cum să facă treaba” în cel mai eficient mod Documentația comunică angajaților noi și vechi ideea că compania dumneavoastră funcționează în mod consecvent, conform tehnologiei prin care rezultă sunt realizate Documentația este dovada ordinii în afacerea dumneavoastră Pentru a-l cita din nou pe Toffler, „Pentru mulți, munca este mult mai importantă din punct de vedere psihologic decât ca o modalitate de a-și câștiga existența Munca, prin pretenții clare asupra timpului și energiei lor, introduce un element de structură în jurul căruia poate fi organizat restul vieții ” Claritatea este cuvântul important aici Documentarea oferă structurii claritatea necesară pentru a fi înțeleasă de angajații companiei dumneavoastră Prin documentare, structura se transformă în metode și tehnici specifice de obținere a rezultatelor, și nu în scopuri generalizate; într-o sarcină precisă și simplă pe care fiecare specialist din noi se străduiește să o înțeleagă pentru a-și face treaba eficient Manualul de operațiuni este depozitul de cunoștințe al companiei, un ghid pentru îndeplinirea sarcinii, conturează scopul postului, clarifică pașii pe care trebuie să îi facă angajatul în timpul activității sale și oferă, de asemenea, o imagine holistică a cerințelor standard pentru procesele și rezultatele care trebuie efectuate Prototipul de afaceri pe care l-ați creat nu se va transforma într-un model fără un astfel de manual de operare Modelul va oferi în mod constant consumatorului rezultatele așteptate Nu este suficient ca o afacere să arate pur și simplu ordonată În acțiunile sale trebuie să domnească și structura - acestea trebuie să fie previzibile și unificate Atvln Toflter The Third Wave, p Partea a II-a Revoluția soluțiilor gata: o vedere laterală Acest lucru poate fi explicat prin referire la experiența mea recentă Am fost la coafor, care mi-a făcut o tunsoare grozavă prima dată când ne-am întâlnit A fost un maestru care a folosit foarfecele virtuoz, fără a apela la o mașină de tuns Înainte să mă tunde, a insistat să mă spăl, explicând că părul ud este mai ușor de manevrat Am avut întotdeauna cafea fierbinte la îndemână în timpul procesului Mi-a plăcut totul foarte mult și, prin urmare, am fost de acord să ne reîntâlnesc Cu toate acestea, până la următoarea mea vizită, totul se schimbase Am fost tăiat pe jumătate cu o mașină de tuns, nu cu foarfece Coaforul nici nu s-a oferit să-mi spele părul Am fost tratat cu o singură ceașcă de cafea Cu toate acestea, strnzhka s-a dovedit din nou a fi fără cusur Câteva săptămâni mai târziu am fost pentru a treia oară la această frizerie De data aceasta coaforul mi-a spălat părul, dar asta s-a făcut după tunsoare, chiar înainte de a usca părul Stăpânul a folosit doar foarfece, dar spre deosebire de ocaziile anterioare, nu mi s-a oferit cafea, deși m-au întrebat dacă aș dori un pahar de vin La început, mi-a venit gândul că, probabil, asistenta coaforului, care anterior adusese cafea, a decis să ia o pauză sau nu era la serviciu, dar după un timp am văzut-o așezând cu sârguință niște marfă lângă intrarea în coafeza Când am plecat, am decis că nu mă voi mai întoarce acolo Desigur, nu a fost vorba despre tunsoare - maestrul a făcut o treabă excelentă După părerea mea, nu a fost vina coaforului Era un om plăcut, politicos, un excelent specialist Era ceva mai important decât asta Nu a existat absolut nicio consecvență în munca lui Așteptările mele, care au apărut după prima vizită, au fost încălcate tot timpul Știam deja la ce să mă aștept în continuare Și ceva în mine avea nevoie de constanță Când am decis să merg din nou la aceeași frizerie, mi-am dorit ca prima mea experiență pozitivă să fie repetată Imprevizibilitatea pe care am trăit-o vorbea doar despre un singur lucru: frizerul mi-a schimbat constant și fără motiv suficient impresia, experiența mea de la o vizită la coafor la alta Și nici nu a observat cum Capitolul comportamentul lui m-a influențat Era în afaceri pentru el însuși, nu pentru mine Și făcând asta, se lipsea de un client obișnuit Nimănui nu-i păsa de ceea ce îmi doream Nimănui nu-i păsa că îmi plăcea sunetul foarfecelor, care în mintea mea servea drept model pentru o tunsoare profesională Nimănui nu i-a păsat că mi-a plăcut când asistentul lui a oferit cafea Nimănui nu i-a păsat că mi-a plăcut să îmi spăl părul mai întâi și a crezut că îmi va îmbunătăți calitatea tunsorii Ar fi jenant pentru mine să cer asta chiar eu, darămite să dau orice justificare cererii mele Aceste justificări ar fi atât de emoționante, atât de inexplicabile Cum aș putea să-mi dovedesc poziția fără să mă prostesc? Coaforul mi-a oferit o experiență plăcută și apoi mi-a luat-o Această situație mi-a amintit de primul meu curs de curs de psihologie la facultate Profesorul ne-a povestit despre sindromul „copilului torturat”, care a apărut în acele cazuri când erau pedepsiți și recompensați alternativ pentru același comportament Acest lucru poate fi dăunător copilului: el nu știe niciodată la ce să se aștepte și cum să acționeze Același sindrom poate fi devastator și pentru consumator „Copilul torturat”, desigur, nu va pleca nicăieri de la părinți Dar „consumatorul torturat” te va lăsa pentru altcineva Ceea ce faci în afacerea ta nu este la fel de important ca faptul că trebuie să-ți faci treaba la fel de fiecare dată Modelul va folosi culori unificate, haine, precum și sistemul de codificare a echipamentelor Cercetările de marketing sugerează că consumatorii sunt conduși de percepția culorii și a formelor din jur Diferiți oameni reacționează diferit la anumite culori și forme Crezi sau nu, culorile și formele folosite în afacerea ta pot fi bune sau rele pentru afacerea ta! Partea P Revoluția soluțiilor gata făcute: o vedere din exterior Louis Cheskin, fondatorul Institutului de Cercetare a Culorii, a descris impactul culorii și al formei în cartea sa Why People Buy: Lucrurile mici care sunt practic inutile pot avea un impact emoțional uriaș prin semnificația lor simbolică Culorile și imaginile joacă de obicei un mare rol motivațional Cu ceva timp în urmă am făcut un studiu despre cum femeile își cumpără propriile haine O fată tânără a vrut să cumpere o bluză și a ales o culoare Și-a pus bluza albastră și s-a privit în oglindă Fata era blondă și știa că această culoare i se potrivește Apoi și-a luat o bluză roșie I-a plăcut culoarea, dar s-a dovedit că era prea vizibilă Vânzătoarea i-a atras atenția asupra culorii galbene care era la modă la acea vreme I-a fost foarte greu fetei să aleagă între culoarea în care arăta bine, culoarea care îi plăcea cel mai mult și culoarea care era la modă Așa că s-a așezat pe o bluză gri Câteva săptămâni mai târziu am fost informată că nu îi place bluza gri — Arată plictisitoare, spuse fata „L-am purtat doar de câteva ori ” Unii clienți au făcut o alegere sub influența unor motive interne Cineva a făcut o achiziție pentru că culoarea bluzei era pe față, cineva a fost ghidat de considerente de modă și cineva a luat ceea ce i-a plăcut Fiecare a ales produsul care a satisfăcut cel mai bine nevoile interne Gândi! Procesul obișnuit de alegere a hainelor poartă cu sine multe aspecte profund psihologice Afacerea ta este ca o bluză dintr-o poveste spusă Există culori care încurajează un client să ia o decizie de cumpărare și care îl resping Acele culori pe care le arăți Louis Cheskin De ce cumpără oamenii New York: Liveright Publishing Corporalion, , p Capitolul clienților lor, trebuie selectate științific și apoi folosite peste tot: pe pereți, podele, tavane, mașini, facturi, în hainele angajaților, vitrine, panouri Modelul tău ar trebui conceput ca un pachet pentru un singur produs - afacerea ta La fel ca și culorile, există forme care promovează vânzările și care nu au niciun efect asupra cumpărătorului: formatul cărții de vizită, semnalizare, logo-ul companiei, vitrine Cheskin a arătat că logo-ul triunghiului era mai puțin probabil să se vândă decât logo-ul cercului și că valul ondulat sau vârful muntelui le-au depășit pe ambele! Imaginează-ți doar: vânzările cresc sau scad în funcție de ceva atât de mic precum uniformele Forma semnului tău, logo-ul tău, caracterul de pe cartea ta de vizită vor influența invariabil vânzările companiei tale, indiferent dacă te gândești sau nu! Afacerea dvs prototip trebuie să fie „ambalată” cu aceeași grijă ca o cutie de cereale Înainte de a continua, să facem un rezumat Lucrează la afacerea ta, nu la ea Lucrează la afacerea ta ca și cum ar fi un prototip al unui produs produs în masă Gândește-te la compania ta ca la ceva independent de tine, ca la o lume separată, ca rezultat al eforturilor tale, ca un mecanism de revitalizare Afacerea ta este un sistem de părți interconectate; „împachetează-l” la fel de atent ca cutiile de nisip, vezi-l ca pe ceva creat pentru a satisface nevoile clienților, ca un loc diferit de toate celelalte, ca o soluție la problemele cuiva Gândește-te la afacerea ta ca la orice altceva decât la o slujbă! Lucrează la afacerea ta, nu la ea și, în acest proces, pune-ți următoarele întrebări: • Cum îmi pot face afacerea să funcționeze fără să am nevoie de mine? • Cum îmi fac angajații să-și facă treaba fără interferența mea constantă? Partea // O revoluție a soluțiilor gata făcute: o vedere din lateral • Cum să vă structurați afacerea astfel încât să poată fi reprodusă încă de cinci mii de ori și a cinci mii de exemplare să funcționeze la fel de bine ca originalul? • Cum să fii proprietarul companiei tale și, în același timp, să fii liber de ea? • Cum mă fac să fac munca pe care o iubesc, nu pe cea pe care trebuie să o fac? Dacă îți pui aceste întrebări, vei ajunge într-o fundătură, nu știi răspunsurile la ele Și această problemă a existat întotdeauna! Dar acum cazul este diferit, pentru că vă cunoașteți deja dezavantajele și puteți privi problema direct în ochi Problema nu a venit niciodată din afacerea ta Problema esti tu! Tu ai fost întotdeauna cauza Și așa va fi până te vei schimba; până când aruncați o privire diferită asupra ce este o întreprindere și cum ar trebui să funcționeze; până când începi să te gândești la asta într-un mod complet nou; până când recunoașteți faptul incontestabil că orice afacere mică este, pe de o parte, o operă de artă și, pe de altă parte, o realizare a gândirii științifice și că, la fel ca în artă sau știință, informații specifice sunt necesare pentru dezvoltarea sa cu succes Cel mai important, pentru a dezvolta cu succes o afacere serioasă, aveți nevoie de un proces sau de o modalitate de a obține aceste informații și de o metodă pe care o veți folosi în mod eficient pentru a aplica toate aceste informații în practică În continuare, ne vom uita la o astfel de metodă - o abordare a înțelegerii a ceea ce trebuie să știți despre afacerea dvs pentru a urca pe scara către succes; o modalitate încercată și testată de a ajunge la vârful jocului dvs , care a fost implementată cu succes de mii de întreprinderi mici, la fel ca a dumneavoastră Îl numim „Programul E-Myth Mastery” Și acest proces vă poate schimba întreaga viață! Sarah s-a uitat la mine gânditoare o vreme, apoi a spus: Capitolul Lucrul la afacere, nu la ea „Vreau să povestesc cu propriile mele cuvinte ceea ce tocmai am auzit de la tine Și-a încrucișat brațele pe masă și s-a aplecat spre mine, parcă ar fi încercat să dea mai multă greutate cuvintelor ei Spui că sunt prea atașat de afacerea mea Trebuie să mă despart de el - în gândurile mele, în sentimentele mele și în modul în care lucrez pentru el Mi-am dat seama brusc că atașamentul meu față de magazin, nevoia mea ca specialistul să facă totul singur, este cauza durerii pe care o am simt, frustrarea care mă bântuie în fiecare zi Cred că dacă, fiind expert în domeniul meu, muncesc din greu și urmăresc totul personal, atunci afacerea mea va avea succes Și spuneți că puteți obține cu adevărat oportunitatea de a vă influența afacerea și de a scăpa de toate dezamăgirile doar distanțandu-vă de afacerea dvs ! Trebuie să mă antrenez să mă gândesc la afacerea mea într-o cu totul altă perspectivă decât obișnuiam Consideră-ți afacerea ca pe o marfă Ai spus că la fel de mult cum plăcintele mele sunt o marfă, afacerile sunt și ele o marfă Și dacă voi urma acest drum, voi găsi răspunsul la întrebarea care se ridică: „Cum ar trebui să fie organizată afacerea mea astfel încât să atragă nu numai clienții, ci și angajații mei, astfel încât să le placă să lucreze în ea?” Și de îndată ce îmi pun această întrebare, totul va deveni imediat diferit! Sarah făcu o pauză, ca și cum ar fi vrut să-și dea seama de semnificația a ceea ce tocmai fusese spus „Știi”, a spus ea, „de fapt nu m-am gândit la afacerea mea ca la un plan, la o idee până în acest moment Pentru mine, a fost doar o slujbă, un loc unde să vin și să plec Nici măcar nu mi-a trecut prin minte să gândesc altfel Dar acum, acum sună interesant, deschide posibilități complet noi Gândind așa, îmi amintesc de prima mea lecție de literatură la școală Numele profesorului meu era domnul Rutke și avea un talent uimitor de a da viață a tot ceea ce vorbea În acel moment pregăteam prima misiune pentru cartea „Aventurile lui Huckleberry Finn” – nu mă puteam smulge de ea A povestit despre oameni adevărați care își trăiesc viața în orașe reale, care au depășit obstacolele, au făcut față fricii, au experimentat dragostea Eroii cărții au prins viață în fața ochilor mei chiar în acea primă lecție o sută Partea a II-a Revoluție la cheie Pentru mine cuvintele tale sunt ca și cum ai deschide o nouă carte, când încă nu știi ce vei găsi în ea, dar aștepți cu nerăbdare o nouă aventură, că atunci totul nu va mai fi la fel ca înainte simt acum Afacerea mea este deja de acum înainte nu va mai fi niciodată la fel Eu însumi nu voi fi niciodată la fel Ea și-a încrucișat brațele și s-a lăsat pe spate în scaun, de parcă și-ar fi rezumat — Dacă am înțeles bine, așa numiți modelul de franciză, acesta este numele afacerii mele, pe care o consider un produs Acesta este un mod de a-mi prezenta afacerea ca un întreg care arată, funcționează, se simte într-un puț -mod definit și există separat de mine Și dacă aș fi făcut-o chiar de la început, afacerea mea ar fi putut fi proiectată și construită în așa fel încât să funcționeze previzibil și clienții să știe exact la ce să se aștepte de la ea Și știind acest lucru, ei venea la mine din nou și din nou Așa că treaba mea este să-mi planific și să-mi aduc întreprinderea până la punctul în care va funcționa perfect fără participarea mea Și, deși trebuie să recunosc că această abordare mi-a schimbat întreaga afacere, aceasta este cea mai promițătoare oportunitate pe care am avut-o în ultimii ani Important este că am deja producția și magazinul Acum trebuie doar să învăț cum să lucrez cu ei — Sarah, am spus „Să trecem împreună la pasul următor și să începem procesul de dezvoltare a afacerii, pentru că ceea ce trebuie să înveți va fi chiar mai ușor decât îți imaginezi Vă rugăm să vizitați site-ul nostru wwwe-mythcom pentru mai multe informații Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Capitolul Procesul de dezvoltare a afacerii O atitudine calmă față de eșec este trăsătura cea mai caracteristică a unei companii cu un nivel înalt de cultură corporativă, iar această atitudine vine direct din partea conducerii de vârf Câștigătorii trebuie să facă multe încercări, care uneori duc la eșec, altfel organizația nu va învăța nimic Thomas J Peters și Robert G Waterman, Jr *În Căutarea excelenței: lecții de la cele mai bune companii din America Construirea unui prototip al afacerii tale este un proces continuu, un proces de dezvoltare a afacerii Se bazează pe trei procese separate, deși interconectate, prin care o companie va evolua în mod natural: inovație, cuantificare și ordine Inovaţie Inovația este adesea înțeleasă ca creație Dar profesorul de la Harvard, Theodore Levitt, subliniază următorul punct: diferența dintre creativitate și inovație este diferența dintre a gândi cum să faci ceva să se întâmple și a face să se întâmple Cum spune profesorul Partea HI Crearea unei afaceri mici sănătoase Levntt, „Creativitatea inventează lucruri noi Inovația le aduce la viață” Odată cu apariția revoluției în franciză, a început o creștere a numărului de inovații, care a fost aproape întotdeauna ignorată de companiile americane Pentru francizor, întregul proces prin care operează firma este un instrument de marketing, un mecanism de găsire și reținere a consumatorilor Fără excepție, componentele sistemului de afaceri sunt mijloacele prin care francizorul își poate diferenția compania de organizațiile similare din mintea cumpărătorului Acolo unde o afacere este un produs, modul în care compania interacționează cu consumatorul este mult mai important decât ceea ce vinde Nu trebuie să coste mulți bani pentru a organiza eficient o astfel de interacțiune De fapt, cele mai impresionante inovații au necesitat puțin mai mult decât o simplă schimbare în câteva cuvinte, gesturi sau culori a îmbrăcămintei angajaților De exemplu, cu ce cuvinte salută un funcționar al unui magazin cu amănuntul un client care vine? El spune „Pot să te ajut?” Ai mai auzit asta vreodată? Și cum reacționează întotdeauna cumpărătorul? El răspunde „Nu, mulțumesc, doar mă uit ” Ai spus vreodată acele cuvinte? Desigur, de fapt, este omniprezent De ce crezi că vânzătorul pune această întrebare, știind dinainte ce va răspunde cumpărătorul? Pentru a auzi exact acest răspuns La urma urmei, dacă cumpărătorul doar se uită, atunci vânzătorul nu trebuie să lucreze Vă puteți imagina cât de mult pierd magazinele cu amănuntul din cauza acestor câteva cuvinte? Aveți o mare oportunitate de a implementa o inovație simplă și rentabilă Inovație În loc să întrebi „Bună ziua, te pot ajuta?” - încearcă să întrebi „Bună ziua, ai fost cu noi Theodore Levitt Marketing Gog Creșterea afacerii New York McGraw Hill , P Capitolul Procesul de dezvoltare a afacerii mai devreme?" Cumpărătorul va răspunde fie „da”, fie „nu” În orice caz, aveți un motiv să continuați conversația Dacă răspunsul este „da”, rândul tău ar putea fi „Super Am creat un nou program special pentru cei care au cumpărat deja de la noi Să-ți spun despre asta, nu va dura mult” Dacă auziți „nu”, atunci puteți continua conversația astfel: „Genial Am creat un nou program special pentru cei care nu au făcut încă cumpărături în magazinul nostru Să vă spun despre asta, nu va dura mult timp” Desigur, va trebui să creați aceste noi programe speciale, dar acesta nu este cel mai dificil lucru Gândește-te Doar câteva cuvinte Fără invenții Dar, ca rezultat, banii cu siguranță vor curge în buzunarul tău Cât de mult? Depinde de cât de activ îl abordați Experiența clienților noștri de retail arată că numai introducerea acestei inovații duce la o creștere imediată a vânzărilor cu - % Poți să-l crezi? Doar câteva cuvinte simple - și vânzările cresc imediat Și nu doar o creștere mică, ci semnificativ Ce ați face pentru a crește vânzările cu - %? Inovație Acum haideți să facem un test de șase săptămâni cu agenții de vânzări În primele trei săptămâni, prezentați-vă la serviciu îmbrăcați într-un costum maro, o cămașă maro amidonată, o cravată maro (aceasta este pentru bărbați) și pantofi maro strălucitor Asigurați-vă că toate detaliile costumului tău sunt călcate cu grijă și curate În următoarele trei săptămâni, purtați un costum bleumarin, o cămașă albă drăguță, cu amidon, o cravată de culoare roșie (pentru femei, o bareta sau o eșarfă cu nuanță roșie este în regulă) și un negru strălucitor pantofi Rezultatul vă va impresiona vânzările vor crește în a doua perioadă de trei săptămâni Vă întrebați de ce? Pentru că, conform mărturiilor constante ale clienților noștri, costumele albastru închis sunt mai promotoare de vânzări decât maro Și indiferent cine poartă aceste costume ( Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase Este de mirare că companii precum McDonald's, Federal Express, Disney, Mrs Field's Cookies și atât de multe alte companii grozave cheltuiesc atât de mult timp și bani pentru a-și da seama cum să arate Dă roade” Și dă roade din nou și din nou Inovație Data viitoare când doriți ca cineva să facă ceva pentru dvs , atingeți-i ușor mâna în timp ce faceți cererea dvs Veți fi uimit să aflați că majoritatea oamenilor vor răspunde pozitiv la acest tip de atingere Din nou, pentru a aplica acest lucru afacerii dvs , fă-ți un obicei din a atinge ușor cotul, brațul sau spatele fiecărui client în timpul procesului de vânzare Veți descoperi, așa cum au constatat ceilalți clienți ai noștri, că vânzările vor crește substanțial Inovația este motorul oricărei companii extraordinare Procesul de inovare ridică mereu întrebarea „Ce îi împiedică pe clienții mei să obțină ceea ce își doresc de la afacerea mea ” Pentru ca inovația să aibă sens, trebuie să păstrezi întotdeauna punctul de vedere al consumatorului În același timp, îți simplifică activitățile până la esență și facilitează multe procese de afaceri pentru tine și angajații tăi - altfel acestea nu sunt inovații, ci complicații Astfel, inovația este mecanismul prin care compania ta se identifică în mintea consumatorilor și își creează propria identitate Inovația este rezultatul unui profil generat și cuantificat științific al nevoilor și așteptărilor inconștiente ale clienților tăi Inovația este capacitatea, dezvoltată în compania dumneavoastră și în angajații dumneavoastră, de a pune în mod constant întrebarea: „Care este cel mai bun mod de a face acest lucru?”, realizând că nu vom găsi niciodată un răspuns perfect la această întrebare, dar totuși, fără îndoială, vom descoperi o metodă care va fi mai bună decât cea pe care o folosim în prezent În acest sens, prin inovație mă refer la capacitatea de a „găsi o cale mai bună” Acesta generează un nivel ridicat de Capitolul Y Procesul de dezvoltare a afacerii în fiecare companie unde este predat, cultivat și stimulat Această energie, la rândul său, alimentează pe toți cei cu care compania intră în contact, angajați, clienți, furnizori, creditori Acolo unde inovația este încurajată, fiecare angajat se dezvoltă și crește Fără îndoială, inovația este un semn distinctiv al unei abordări îndrăznețe și creative Cuantificare Cu toate acestea, inovația singură nu te va duce nicăieri Pentru a obține eficiență în orice, fiecare inovație trebuie cuantificată Poți afla fără cuantificare dacă inovațiile vor funcționa? Prin evaluare cantitativă înțeleg rezultatul, exprimat într-o valoare numerică, din introducerea uneia sau alteia inovații De exemplu, întrebați orice grup de proprietari de afaceri mici de câte ori au avut șansa să-și vândă produsul ieri (acestea sunt tipurile de întrebări pe care le punem zilnic la E-Myth Worldwide) și vă garantez că % dintre ele nu vor fi capabil să vă dea un răspuns Din păcate, cuantificarea nu este folosită în majoritatea companiilor Și îi costă scump! Pentru a da un exemplu, de unde ați ști că schimbând cuvintele pe care le folosesc angajații dvs pentru a saluta clienții care intră, puteți obține o creștere de % a vânzărilor dacă nu ați calcula-o folosind: ) determinarea numărului de cumpărători înainte de implementarea inovației; ) determinarea numărului de cumpărători și a costului achizițiilor înainte de a vă schimba abordarea; ) contabilizarea numărului de clienți după ce ați schimbat cuvintele de salut, ) contabilizarea numărului de cumpărători care au cumpărat ceva; ) determinarea costului mediu al unei achiziții; Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase ) definirea îmbunătățirii care a rezultat din inovația dvs ? În moduri similare, puteți evalua efectul exact al tuturor inovațiilor pe care le implementați De unde ai ști că atunci când agenții tăi de vânzări poartă costume albastre, acest lucru se va reflecta în venituri dacă nu cuantificați și nu alegeți un punct de referință pentru comparație? Răspunsul este evident - nu ai ști despre el După cum am observat, puțini proprietari de afaceri mici realizează acest tip de evaluare, chiar și cei care știu că este necesar, deoarece puțini dintre ei cred că astfel de inovații aparent nesemnificative sunt cu adevărat atât de importante* Dar gândește-te, dacă ai putea crește vânzările cu % cu ceva la fel de mic precum un costum albastru, ai introduce o astfel de uniformă pentru vânzători? Răspunsul la această întrebare ridicolă este evident Desigur, ar introduce * Cuantificarea unor astfel de fenomene evidente ar trebui făcută chiar de la începutul procesului de dezvoltare a afacerii Începeți să cuantificați tot ce ține de procesele de afaceri Ma refer la absolut tot Câți oameni faci cumpărături zilnic? Cati dimineata? Diem? Câți oameni vă sună zilnic compania? Câți dintre cei care sună cer preț? Câți oameni vor să cumpere ceva de la tine? Cât de mult din produsul X se vinde în fiecare zi? La ce oră din zi se vinde acest articol? Câte articole se vând în fiecare săptămână? Care sunt cele mai aglomerate zile? Cât de ocupați sunt? Si asa mai departe Nu pot fi prea multe întrebări despre cifre În cele din urmă, tu și angajații tăi îți vei cuantifica afacerea Vei aprecia totul Veți putea judeca starea afacerii dvs după un set de numere Capitolul Procesul de dezvoltare a afacerii Veți înțelege ce numere sunt importante și care nu Veți înțelege cifrele care caracterizează starea afacerii dvs , precum și un medic înțelege tensiunea arterială și ritmul cardiac Pentru că fără numere, nu vei putea ști unde te afli astăzi, cu atât mai puțin ce îți rezervă viitorul Odată cu apariția numerelor, afacerea ta va căpăta un cu totul nou sens Va fi plină de oportunități Ordin Odată ce ați implementat o inovație în afacerea dvs și ați calculat rezultatele acesteia, ați identificat ce a funcționat mai bine decât înainte, ați descoperit noi modalități de a crește numărul de răspunsuri „da” de la consumatori, angajați, furnizori, creditori, este timpul să vă curățați afacerea Ordinea este impunerea la nivel operațional a restricțiilor privind libertatea de alegere sau libertatea de acțiune Fără comandă, nu poți planifica nimic Nu te aștepți nimic de la clienții tăi, dar ei nu așteaptă nimic de la tine Dacă de fiecare dată faci totul diferit, dacă fiecare angajat al companiei tale acționează, mai degrabă, la propria discreție și în conformitate cu alegerea lui, și nu în conformitate cu rutina, atunci se naște haosul Theodore Levitt, în excelenta sa carte Marketing for Business Growth, scrie „Libertatea este inamicul ordinii, standardizării și calității” „Dacă ideea unui costum albastru funcționează, purtați-l de fiecare dată când comunicați cu un client”, spun susținătorii comenzii „Dacă expresia „Bună ziua, ați mai fost aici ” are un efect mai bun asupra clienților decât oricare altul pe care l-ați încercat, spuneți-o de fiecare dată când salutați un client ” - Regula de ordine de la susținătorii comenzii Theodore Levitt Marketing (sau creșterea afacerilor, p Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Eu numesc susținătorii ordinii pe oricine decide serios să obțină un anumit rezultat previzibil în afaceri, indiferent în ce domeniu Ar putea fi Fred Smith de la Federal Express sau Tom Watson de la IBM, Ray Kroc de la McDonald's sau Walt Disney de la Disney, Debbn și Randy Fields de la Mrs Cookie-urile Fields sau orice altceva Pentru că fiecare fondator al oricărei companii de franciză în format business binecunoscută, licențiat sau nu, înțelege un adevăr: dacă nu pui ordinea companiei, atunci nu-ți aparține! Dacă nu îți aparține, atunci nu poți fi sigur de el Dacă nu poți fi sigur de asta, atunci nu ai o franciză Și fără franciză, nicio afacere nu poate spera să reușească, dacă prin franciză înțelegi la ceea ce vorbesc, și anume un mod patentat de a face afaceri care să-ți facă compania să iasă în evidență față de toate celelalte Pe scurt, franciza este pur și simplu modul tău unic de a face afaceri Și dacă modul tău unic de a face afaceri nu poate fi copiat exact din când în când, atunci nu deții afacerea ta L-ai pierdut deja și, odată ce l-ai pierdut, nu mai faci afaceri! Nevoia de ordine se bazează pe un fapt incontestabil care este ușor cuantificabil: oamenii vor fi previzibili într-un singur mod: imprevizibilitatea Dar pentru ca afacerea ta să fie previzibilă, angajații tăi trebuie să fie și previzibili Ce atunci? Sistemul de afaceri trebuie apoi să ofere un mijloc de a menține predictibilitatea Pentru ce? Pentru a oferi consumatorilor dvs ceea ce își doresc în orice moment Pentru ce? Dacă clientul tău nu primește tot ce își dorește în acest moment, se va duce în altă parte pentru a-l obține! Comanda este lipiciul care te ajută să înțelegi nevoile clienților tăi Capitolul - Procesul de dezvoltare a afacerii Ordinea este o certitudine completă care lipsește în toate celelalte domenii ale vieții umane Acesta este un dispozitiv clar și o logică pentru care o persoană se străduiește atât de mult Ordinea este la fel de simplă ca să faci ceea ce faci, să spui ceea ce spui, să arăți așa cum arăți, să fii cine ești, atâta timp cât funcționează, atâta timp cât duce la rezultatul dorit Dar de îndată ce comanda dumneavoastră nu se mai aplică, schimbați-o! Procesul de dezvoltare a afacerii nu sta pe loc Nu este ceva ce faci o dată și uiți imediat Aceasta este ceea ce faci tot timpul Cu alte cuvinte, nu ar trebui să te oprești aici după ce ai introdus inovația, cuantificarea și ordinea în compania ta Procesul de dezvoltare a afacerii este dinamic pur și simplu pentru că lumea din jurul tău, care este în continuă schimbare, nu va permite obiecte imobile și, după ce a intrat în conflict cu tot ceea ce ai creat, îți va distruge afacerea mai devreme sau mai târziu Procesul de dezvoltare a afacerii vă oferă posibilitatea de a anticipa schimbările din lumea din jurul vostru, anticipând, anticipându-le sau, în cazuri extreme, răspunzând în mod flexibil la aceste schimbări Pe scurt, inovația, cuantificarea și ordinea sunt elefanții pe care se sprijină orice afacere de succes Aceste fenomene reprezintă esența procesului de dezvoltare a afacerii dumneavoastră — Am nevoie să mă ajuți cu ceva, spuse Sarah entuziasmată Ajută-mă să înțeleg sensul ordinii Sună ca ceva mecanic, ceva groaznic! Gândindu-mă bine, îmi imaginez un magazin plin de oameni care lucrează fără entuziasm, fiecare dintre ei efectuând anumite acțiuni, într-un mod strict definit, ca niște roboți Desigur, nu ai spus asta Dar nu știu cum să o prezint altfel Oia a ezitat, dar apoi, de parcă ar fi hotărât că și-a exprimat punctul de vedere până la capăt, s-a liniștit și a început să aștepte răspunsul meu Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase „Sarah”, am început eu încet, „dacă procesul de dezvoltare a unei afaceri ar fi fost doar ordine, aș fi de acord cu tine * este groaznic Fără un scop înalt și fără rutină Pentru că ordinea este de fapt un obicei, un mod de a face lucrurile automat Problema este că nu puteți înțelege valoarea procesului ca întreg izolându-l de părți sau partea din proces De îndată ce faci asta, de îndată ce desfaci procesul, acesta dispare Nu va fi nicio mișcare Nu există decât unul sau altul, nu există început, mijloc, sfârșit Nu există preistorie, există doar un eveniment fixat în timp Se poate spune că partea luată separat de proces este moartă Deci, gândindu-te la ordine și uitând de inovație și cuantificare, descrii o acțiune fără scopul, sensul, sensul ei Nu, pentru a înțelege pe deplin rolul fiecărei acțiuni sau al fiecărei etape de lucru ca un întreg în afacerea dvs , trebuie să o priviți ca parte a întregului, și nu ca un lucru în sine Asta voiam sa spun Imaginează-ți din nou bucătăria mătușii tale și procesul de coacere a plăcintelor Desigur, gândindu-ne la asta, îți imaginezi mai mult decât părți individuale ale procesului, nu? Sarah zâmbi, amintindu-și bucătăria mătușii ei „Desigur că este”, a răspuns ea - Poti spune ca totul se contopeste in senzatii Imaginea, aroma, mișcările, obiectele se amestecă cu declarațiile mătușii, râsul ei, mâinile iscusite care au creat aluatul pe tablă Exact opusul a ceea ce mi-am imaginat ca fiind ordin, spuse ea ferm „Acesta a fost cel mai special lucru la bucătărie pentru mine Procesul creativității Surprize care s-au tot întâmplat — Dar gândește-te bine, Sarah Este adevarat? A fost ceva special în felul în care mătușa ta te-a învățat să tai fructele? Un mod special de a păstra nx? A fost vreun truc neobișnuit pe care l-ai învățat de la ea? Și nu au fost creativitatea și surprizele constante rezultatul nu numai al muncii speciale pe care ați făcut-o, ci și al experienței constante de bucurie a procesului de îmbunătățire? [lava Yu Procesul de dezvoltare a afacerii DIN La urma urmei, ai învățat să coaci plăcinte din ce în ce mai bine până ai reușit să o faci la fel de bine ca mătușa ta Nu asta ți-a făcut plăcere? Pentru că dacă ai face totul pas cu pas, fără minte și ascultător, mereu în același mod, fără îmbunătățiri, atunci nu ar exista bucurie, ar exista aceeași rutină teribilă Și mătușa ta nu te-a învățat creativitatea când dădea lecții de copt, ghicitorile pe care le aduce vântul schimbării? Deci Sarah, desigur, este nevoie de ordine Este nevoie de felul în care lucrăm De asemenea, este nevoie de o anumită rutină, pentru că fără ea nu ar exista obiect de îmbunătățire Și fără îmbunătățiri, nu are rost să existe Atunci am fi mașini Sau, după cum ați spus, „roboți” Ar fi o rutină nesfârșită, monotonă și plictisitoare, pe care ai descris-o atât de elocvent Dar atunci când există un proces de inovare și cuantificare constantă care precede ordinea, când există o învățare constantă a modalităților de a îndeplini munca, munca în sine devine cheia propriei schimbări personale Munca devine mai mult decât un simplu obicei; se transformă într-un fel de explorare a noastră, a locului nostru în afaceri și a modului în care ne exprimăm în relație cu ceva mult mai mare În primul rând, aceasta este poziția pe care o deținem; apoi functia corespunzatoare functiei pe care o ocupam; în continuare afacerea în care această funcție este îndeplinită și susține afacerea fără de care nu ar exista; apoi lumea înconjurătoare, în care afacerea își urmărește scopul, precum și scopul oamenilor cu care și pentru care intră în contact și așa mai departe și așa mai departe Tocmai am descris entuziasmul studentului, învățarea și dezvoltarea lui, pe care le-ai experimentat și în bucătărie, sub îngrijirea mătușii tale Acesta este primul nivel Dar mai este unul Al doilea tip de experiență vine atunci când începi să dezvolți un anumit nivel de competență în abilitățile pe care te-a învățat mătușa ta Aceasta este arta care vine după practică - pricepere profesională Partea a II-a dacă se creează o afacere mică funcțională Specialistul își extinde cunoștințele despre munca prestată, care dă roade - este mereu atent, mereu în știință El înțelege că se ascunde ceva foarte valoros în munca pe care o face, o comoară și este absorbit de căutarea acestei comori Există o singură modalitate de a-l găsi fără ezitare: să-ți exersezi arta, să devii una cu munca ta, să-ți perfecționezi și să-ți perfecționezi meșteșugul, dându-i toată inima Este imposibil să înțelegi cât de aproape ești de obiectiv Rămâne doar să crezi din toată inima că într-o zi, când te aștepți mai puțin, comoara ta va apărea în fața ta! Așadar, stăpânul meșteșugului său este cel care a ajuns în acel stadiu al dezvoltării sale când este mulțumit de muncă și numai de muncă, realizând că doar muncind neobosit, îți poți găsi comoara Doar munca ridicată la nivelul perfecțiunii este puntea dintre maestru și inima lui Și își perfecționează arta zi de zi, mulțumit de ea, fără griji, cu gura căscată în adâncul sufletului că nu are unde să meargă, nimic altceva de făcut Spre deosebire de etapa de ucenicie, etapa de măiestrie este lungă și relativ liniștită până în ziua în care apare comoara: strălucirea sa orbitoare încântă meșterul, iar odată cu ea vine și perfecțiunea Ai văzut deja adevărata pricepere, Sarah, ai văzut-o în chipul mătușii tale, în ochii ei, în felul în care ți-a vorbit Pentru maestru, există o singură cale - să-și transfere abilitățile, calificările Maestrul prin elevul său, parcă, se leagă de trecutul său, când el însuși a studiat profesia La fel ca tine când te întorci în copilărie Maestrul înțelege că procesul de creștere, schimbare, transformare este în continuă mișcare, fără să stea niciodată pe loc Maestrul se vede pe sine in discipolul sau Împreună cu studentul, maestrul își parcurge din nou calea vieții și experimentează un sentiment minunat atunci când s-a dedicat complet muncii În munca sa, maestrul redescoperă sursa bucuriei sale și își transferă încântarea elevului pentru a experimenta totul din nou De asemenea, ordinea se bazează pe ceea ce a venit înainte și devine baza pentru ceea ce urmează, aducând tribut trecutului, prezentului și viitorului Procesul de dezvoltare a afacerii Gshva Yu Pentru mine, Sarah, despre asta se referă procesul de dezvoltare a afacerii - o căutare în care sarcinile noastre cele mai obișnuite, de zi cu zi, sunt o parte integrantă a întregului proces Lăsând deoparte teoria, în timpul lucrului nostru cu proprietarii de întreprinderi mici, am experimentat cum procesul de dezvoltare a afacerii devine parte integrantă a activității întreprinderii și unește participanții acesteia Procesul de dezvoltare a afacerii devine nu doar un un mod de a gândi, un mod de a acționa, dar și un mod de a fi Se poate spune si asa lucrând la afacerea lor, oamenii încep să înțeleagă că oi este o metaforă vie și încep să lucreze și la viața lor Și acesta, cred, este cel mai important lucru în procesul de dezvoltare a afacerii, eficacitatea lui, nu eficiența, nu profitul, nu economie și infuzia de energie vitală în toți cei care intră în contact cu compania, dar mai ales în tu - proprietarul afacerii Sunt un susținător pasionat al procesului de dezvoltare a afacerii Indiferent cum îl numiți cu adevărat, indiferent dacă îl numiți dezvoltare de afaceri sau reinginerie, control total al calității, avantaj sau Kaizen*, întregul proces devine inutil dacă nu este abordat la inimile, mințile pe sufletele oamenilor Calitatea este doar un cuvânt, va fi gol dacă nu îl umpleți cu armonie, echilibru, pasiune, activitate și atenție Îmbunătățirea continuă de dragul îmbunătățirii este o pierdere de timp Viața este sensul afacerii și sensul muncii, este autocontrol în fața unei lumi incredibil de complexe care ne poate învăța multe dacă suntem dispuși să învățăm Din acest punct de vedere, procesul de dezvoltare a afacerii poate fi perceput ca o metaforă a renașterii individului, pentru înțelegerea lumii reale, pentru dezvoltarea abilităților reale în structura pe care ați creat-o, pentru înțelegerea dinamicii schimbării, a obiectivelor, comunicare și gândire • Quigep - Strategia japoneză pentru îmbunătățirea continuă - Nota traducătorului Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Aceasta este ideea noastră, pe care noi cei de la E-Myth Worldwide am învățat să o traducem în realitate Aceasta este filozofie Aceasta este cosmologie Asta e tot ce vrei să-ți imaginezi Și în cele din urmă, este o oportunitate de a realiza tot ceea ce este posibil acolo unde ești acum și oriunde te vei găsi în viitor Deodată mi-am dat seama că am plecat de la subiect, uitând de Sarah Asta mi se întâmplă din când în când - Scuze Sarah M-am lăsat prea luat de idee și am început să vorbesc Ai întrebări? Poate trebuie să fiu mai specific? Atingându-mi mâna, Sarah a spus: „Am prea multe întrebări, dar cred că le vei răspunde cumva Am vrut doar să-ți mulțumesc pentru ceea ce ai făcut deja Dacă nu vă deranjează, să continuăm să discutăm despre cum funcționează în realitate tot ceea ce am vorbit Am luat o înghițitură de ceai și am continuat Capitolul Programul dvs de dezvoltare a afacerii Și vă spun tuturor, dragii mei prieteni, că pe măsură ce vă îmbunătățiți abilitățile de golf, veți vedea abilitățile pe care le-ați dobândit manifestându-se în toate celelalte domenii ale vieții voastre Grația inerentă jocului de golf, sensibilitatea specială a mâinilor tale, loviturile și dexteritatea extrem de puternice - toate abilitățile tale speciale care ți-au fost dezvăluite din când în când vor începe să-ți umple viața Michael Murphy, *Gal[ în Ktngdom* ("Golf în Regat*") Acum înțelegeți provocarea care vă așteaptă: gândiți-vă la afacerea dvs ca la un prototip pentru alte cinci mii de întreprinderi similare; imaginează-ți că într-o zi ușa companiei tale se va deschide și cineva va intra și se va oferi să cumpere o afacere de la tine, dar numai cu condiția ca aceasta să fie funcțională Doar cu condiția ca afacerea ta să nu se epuizeze și să nu aibă nevoie de tine - proprietarul ei - să lucrezi pentru ea Imaginați-vă într-o astfel de situație Imaginează-ți un zâmbet pe buzele tale în timp ce spui: „Să-ți spun cum funcționează afacerea noastră”, știind că nu este doar operațională, ci și într-o formă mai bună decât orice afacere pe care clientul a mai văzut-o înainte Imaginează-ți cum arăți afacerea ta unui potențial cumpărător, spunând cum funcționează fiecare dintre componentele sale și cum interacționează toate componentele între ele; ce mai faci Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase inovați-vă afacerea pentru a rezolva problemele clienților, cuantificați rezultatele inovațiilor dvs și orchestrați soluții inovatoare pentru a vă asigura că afacerea dvs îndeplinește în mod constant așteptările clienților Imaginează-ți cum le prezinți angajaților tăi un potențial cumpărător și, stând pe margine, asculți ce vorbesc aceștia cu mândrie despre îndatoririle lor și cum este încântat potențialul cumpărător Imaginați-vă impresia potențialului cumpărător asupra comenzii, previzibilității și controlului perfect pe care îl creați Imaginează-ți rezultatele programului tău de dezvoltare a afacerii Programul dvs de dezvoltare a afacerii este un proces pas cu pas prin care transformați o afacere existentă (sau una pe care doriți să o creați) într-un model proiectat impecabil, care va fi un model pentru mii de companii similare Programul dvs de dezvoltare a afacerii este instrumentul cu care vă creați prototipul de franciză Iată pașii pentru a-l finaliza ) sarcină prioritară, ) obiectiv strategic, ) strategia organizațională, ) strategia de management, ) strategia resurselor umane, ) strategie de marketing, ) strategia sistemului Sa trecem la treaba Capitolul Prioritatea ta principală Caracteristica principală a unui act volițional este prezența unui scop de atins, o viziune clară a acestui scop Robert Assagioli, „The Act ol Wtll” (^ Manifestarea voinței) Mă îndoiesc că vei fi surprins când spun că afacerea ta nu este o prioritate mare pe agendă Vom vorbi despre tine Nici nu te va surprinde să auzi că nu cred că afacerea este viața ta, chiar dacă este adevărat, dar joacă cel mai important rol în destinul tău Dar înainte de a decide care va fi acest rol, trebuie să te întrebi „Ce prețuiesc cel mai mult în lume ”, „Ce fel de viață vreau să trăiesc ”, „Ce vreau să simt, să simt ”, „ Cine vreau să devin ” Prima ta prioritate este să găsești răspunsuri la întrebările tale Privește-l dintr-o perspectivă diferită Aș vrea să-ți imaginezi unul dintre cele mai importante evenimente din viața ta Acțiunea se va desfășura într-o sală destul de mare, care poate găzdui toți prietenii, familia, colegii de afaceri - toți cărora îți sunt dragi și care îți sunt dragi Reprezintă Pereții sunt decorați cu tapiserii aurii, lumina moale înăbușită cade pe fețele oaspeților Scaunele sunt tapițate cu țesătură aurie - ' Partea a III-a Crearea unei afaceri viabile în sud în culoarea tapisseriei Pe podea se află o grămadă lungă de covoare de aur În fața camerei este o estradă, iar pe ea este o masă mare frumos decorată, în jurul căreia se aprind lumânări în mijlocul masa este obiectul atenției tuturor - o cutie mare, strălucitoare, ornamentată Și în ea ești mort ca un buștean Imaginează-ți cum stai întins într-un sicriu și toată lumea din jurul tău plânge Acum ascultă Din patru difuzoare atârnate în colțurile camerei, se aude o înregistrare sonoră a vocii tale Hear Te întorci spre oase și le spui povestea vieții tale Cum va fi povestea asta? Aceasta este prioritatea ta principală Ce le-ai putea spune altora despre soarta ta când nimic nu poate fi schimbat Aceasta este prioritatea ta principală Și odată ce ai înregistrat povestea ta, tot ce mai rămâne de făcut este să o dai viață Trebuie să începi să-ți vezi viața ca pe ceva foarte important și să o iei în serios Ar trebui să existe un scop în viață și ar trebui să te străduiești să-ți faci viața așa cum vrei să fie Sunt doar Da Ușor Nu Dar acest lucru este foarte important dacă doriți ca afacerea dvs să fie ceva mai mult decât o simplă muncă pentru dvs Pentru că pentru ca o afacere să aducă o contribuție majoră la atingerea obiectivului dvs de viață, pentru ca ea să devină o parte integrantă a priorității dvs trebuie să spuneți afacerii dvs despre această sarcină Și cum să o faci dacă tu însuți nu știi ce este Înțelegi de ce prima prioritate este atât de importantă pentru succes Cum veți începe să vă îndepliniți visul, dacă nu există o idee clară despre asta cum vrei să-ți trăiești viața Cum să știi ce să faci mai întâi Cum să vă evaluați realizările De unde știi cât de departe ai ajuns în realizarea viselor tale Capitolul Prima ta prioritate De unde știi cât mai trebuie să mergi Fără o prioritate, nu ai răspunsurile la aceste întrebări Ca și în cazul companiilor mature, cred că oamenii grozavi sunt cei dintre noi care știu cum au ajuns acolo unde sunt deja și ce trebuie făcut pentru a merge mai departe și a obține rezultate și mai bune Oameni mari, zi de zi, încearcă să se ridice la înălțimea viziunii pe care și-au format-o pentru viața lor și lucrează constant la ea mai degrabă decât să aștepte cu răbdare ca evenimentele să se desfășoare Ei își implementează viziunea asupra viitorului în prezent, comparând ceea ce au realizat cu ceea ce intenționau să facă Și dacă există o discrepanță, o compensează imediat Acești oameni își îmbunătățesc în mod constant viața, și nu merge doar cu fluxul Eu cred că diferența dintre oamenii mari și toți ceilalți este că cei mari își creează propria viață, în timp ce cei obișnuiți urmează prearitățile destinului Primii trăiesc o viață plină în conformitate cu așteptările lor, în timp ce cei din urmă pur și simplu există și se bazează pe șansă Permiteți-mi să citez cuvintele grozave ale lui Don Juan din „A Separate Reace” („Realitate separată”) a lui Carlos Castaneda * „Principala diferență dintre o persoană obișnuită și un războinic este că un războinic sfidează totul, iar o persoană obișnuită percepe fiecare eveniment fie ca pe un binecuvântare sau ca blestem Așadar, înainte de a-ți începe propria afacere sau înainte de a te întoarce mâine la compania ta, pune-ți următoarele întrebări: • Cum vreau să-mi văd viața • Cum vreau să-mi văd viața zi de zi • Ce pot spune despre ceea ce știu cu adevărat despre viața mea • Ce fel de relații aș dori să am cu alți oameni - familia mea, prietenii, partenerii de afaceri, clienții, angajații, societatea • Din câte știu eu, nu există o astfel de lucrare Citat cu siguranță din cartea „Skvzn despre putere” Există o carte „Realitate separată * („Realitate separată”), dar nu ♦Lume separată” - Nota traducătorului Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase • Ce părere despre mine aș dori să aud de la alții • Ce mi-aș dori să fac în doi ani ani de ani Când cariera mea se termină • Ce aș dori să învăț în special în timpul vieții mele - în plaja spirituală din punct de vedere intelectual Ce cunoștințe aș dori să dobândesc în specialitatea mea Cum mi-ar plăcea să văd viitoarea mea condiție financiară fizică • De ce resurse financiare voi avea nevoie pentru a realiza lucrurile pe care mi le doresc și când Acestea sunt doar câteva dintre întrebările pe care ți le poți pune în timp ce îți dezvolți prima prioritate Răspunsurile la ele vor deveni criteriile după care îți vei măsura progresul Fără astfel de criterii, viața se va petrece fără sens și fără scop În acest sens, prima ta prioritate este viziunea de care ai nevoie pentru a reuși în afaceri și în viață Prima ta prioritate îți oferă scop, energie, muncă zilnică - Asta îi lipsește afacerii mele * - aproape că strigă Sarah - Doamne * Cum aș putea să nu fiu atent la un fapt atât de evident "Nu o lua atât de aproape de inima ta", i-am răspuns, "Nu poți ține pasul cu totul Lasă-mă să-ți spun o poveste " A fost odată un bărbat în lume care a împlinit recent de ani Viața lui nu mergea nicăieri, iar cariera lui nu i-a funcționat Nu avea niciun rost în existența lui După facultate, a intrat la Universitatea din California din Los Angeles, dar a abandonat studiile în primul său an când și-a pierdut interesul pentru toate subiectele Mulți au spus că avea talent muzical în copilărie, dar pe măsură ce s-a maturizat, nu a avut voința de a continua să facă muzică ( Capitolul Prima ta prioritate L-au atras multe lucruri - muzică, religie, misticism, scris poezie, droguri, romane tabloide, dar acestea erau doar hobby-uri temporare Și-a luat orice slujbă care i-a întâmpinat (și datorită abilităților sale naturale diverse, a făcut totul foarte bine), dar niciunul dintre studii nu s-a dezvoltat în opera vieții sale, cel puțin într-un astfel de job care să-l atragă După ce tânărul a părăsit universitatea la jumătatea semestrului, a plecat la New York, hotărând să studieze arta, dar rapid s-a răzgândit și s-a înrolat în armată, a plecat în Coreea Deodată, tatăl eroului nostru a murit și s-a întors acasă pentru a-și îngriji mama și fratele și sora mai mic După ceva timp, a întâlnit o femeie uimitoare și a plecat cu ea în Europa, unde au călătorit cu un scuter în diferite țări, acolo a cântat la saxofon și s-a prefăcut că este un personaj religios lângă catedrale pentru a câștiga cumva bani pentru mâncare În cele din urmă, sătui de aceste jocuri, fără bani, au fost repatriați de guvernul SUA și s-au întors la New York, unde au semnat un contract pentru a transporta un taxi galben New York către Los Angeles către un nou proprietar Când avea de ani, s-au căsătorit și s-au mutat la Sai Francisco, unde acest tânăr vindea enciclopedii pentru a-și câștiga existența, uneori cânta la saxofon și, treptat, a îmbătrânit Viața era plină de certuri Și apoi, într-o zi, după un alt acces de furie în legătură cu alcoolismul soției sale, infidelitatea ei și lipsa de valoare a propriei vieți, situația a ajuns la un divorț Aproape imediat, a întâlnit o femeie mai tânără, strălucirea ai cărei ochi eclipsa imaginea primei sale soții Ea i-a citit versurile și le-a admirat I-a ascultat muzica, care i s-a părut grozavă Era bucuroasă să fie în preajma lui fără să-i pună întrebări Și în ciuda faptului că a continuat să vândă enciclopedii și a unei nevoi sincere neîmplinite de a aduce sensul a rezonat dureros în sufletul lui, viața a început să capete o conotație pozitivă, iar în cele din urmă s-a recăsătorit t A G la la' A patru J iZ Partea a III-a Construirea unei afaceri mici viabile A mers din nou la universitate, a părăsit afacerea cu carte, a început să studieze afaceri și construcții, ca să poată lucra în mai mult decât propria sa limbă Apoi eroul nostru s-a mutat cu soția sa în California, s-a angajat ca constructor și, după un serie de concedieri, în sfârșit a învățat să facă față muncii sale În acel moment, avea deja sub de ani și făcea munca pe care băieții cu de ani mai tineri o puteau face La serviciu, l-au luat pentru o barbă anormală care îi ajungea la piept, cu părul atârnat de pe umeri Noaptea el scria poezie, în weekend sustine concerte de jazz, mânca burrito cu mexicani la serviciu, fuma iarbă seara și visa tot timpul cu pasiune la un viitor minunat pentru el și pentru soția lui, undeva în județul Mendocino, pe de acri de teren unde ei ar avea propria lor casă și unde le-ar muta apoi două fiice din prima căsătorie Aveau o casă minusculă cu un dormitor în Santa Ana, California, un Chevrolet Pickup din , Dan the Great Dane și un mic pudel negru pe nume Murray aproape de ideea unei vieți perfecte Dar totul se termină, iar povestea noastră nu face excepție Anii trec neobservat, iar tânărul nostru, condus doar de celebra sa muză, a decis să se mute înapoi în nord Acum au acționat în concert * au economisit destule economii ducând o viață bună, mâinile li s-au călit de la „munca cinstită” afumată Și-a dorit să obțină un loc de muncă ca antreprenor în construcții, la fel ca acum trei ani și a crezut că are nevoie doar de un eveniment semnificativ care să-i forțeze să meargă spre finalizarea cu succes a căutării sale eterne El și soția lui au încărcat în mașină câinii și tot ce acumulaseră din anii de muncă grea și s-au întors la San Francisco Atunci au avut loc mari schimbări în viața lor și au avut loc evenimente imprevizibile Eroul nostru în vârstă de de ani și soția lui au fost Capitolul Prima ta prioritate a fost invitat să stea cu familia surorii sale în timp ce negocia achiziționarea unui site în Mendocino Ginerele meu s-a oferit să-l ia pe eroul nostru să lucreze cu el, sugerându-i că se poate dovedi consultant de vânzări într-o agenție de publicitate care oferă servicii pentru clienți ai micilor afaceri din domeniul înaltei tehnologii până când, desigur, lucrurile se rezolvă și nu-și poate urma adevăratul destin Înțelege, nimeni nu se îndoia că acest lucru se va întâmpla Eroul nostru, plin de optimism, ardea de dorința de a-și îndeplini visul de acri de pământ erau practic în mâinile lui - trebuia doar să acționezi Desigur, mai întâi trebuia să obții o licență de antreprenor și să găsească banii necesari și nimeni nu s-a îndoit că se poate descurca La urma urmei, era un om a cărui viață era foarte complicată A îndeplinit cu succes toate sarcinile pe care le-a asumat Și nu contează că după ce a făcut ceva, s-a săturat de această îndeletnicire A fost și alegerea lui Prietenii și rudele l-au tratat ca pe un om al misterului, sau cel puțin un om care iesea în evidență din mulțime, care uneori era surprins, alteori simpatizat Dar el a fost întotdeauna profund respectat și chiar de temut, așa că nimeni nu știa ce va face o astfel de persoană în continuare Și de ce toată lumea îl invidia într-un fel sau altul! Poți să-l crezi? Erau geloși pentru că viața acestui tip părea să fie atât de liberă* În ciuda greutăților constante care îl bântuiau, a lipsei unui scop de viață, a concepției sale bizare și uneori periculoase asupra vieții, nu exista nicio îndoială că acest om, îmbătrânind, cum -cumva a trăit o viață plină de aventuri romantice, despre care se fac filme, sau, din alt punct de vedere, o viață asemănătoare cu o tristă tragedie După orice standard, viața lui a fost plină de extreme Acesta este un bărbat care a trăit aproape jumătate din viață și a avut o barbă lungă, o a doua soție, doi câini și o camionetă, dar nu avea o casă proprie, locuia la rude și dorea să cumpere o proprietate pe care nu și-o putea permite neprihănire și era gata să pună piciorul pe o cale pe care nimeni nu știe unde îl va duce, cale pentru care nu era deloc pregătit Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Încearcă să te imaginezi în locul lui A fost minunat! Datorită ginerelui său, s-a trezit față în față cu o lume despre care nu știa absolut nimic În Silicon Valley, a trebuit să comunice cu proprietarii companiilor ale căror nume nici nu le-a putut pronunța din prima încercare Făcea o muncă despre care nu știa niciodată că există înainte El însuși a fost șocat de ignoranța lui Totuși ceva l-a ținut acolo Clienții potențiali au întrebat: „Cum ne puteți ajuta?” Oi a răspuns: „Nu știu” Clienții au pus întrebarea „Ce știi despre afacerea mea?” Răspunsul lui este „nimic” Oamenii l-au privit îndelung, iar el a stat, fără să se uite în direcția lor, și s-a gândit I-au spus: „Poate ar trebui să vii la noi după ce te gândești?” Oi i-a răspuns că va face asta și s-a gândit și a gândit Ceva l-a ținut pe această cale Vedeți, acest om vindea enciclopedii oamenilor noaptea, stând în fața televizoarelor sau stând la masă A văzut cum se uitau la el cu suspiciune, ca oricine care a apărut de nicăieri Aceasta a durat până în momentul în care a așezat enciclopedii și fotografii colorate ale cărților care păreau să prindă viață în fața ochilor noștri: hărți, publicații despre fiziologie; o listă nesfârșită de cărți - miracole despre care habar nu aveau și care ar fi trebuit să le aducă copiilor lor educație, cunoștințe, informații cu mult înainte de apariția erei informației Și acum li se luminează ochii de la realizarea atâtor posibilități Rămâne doar de hotărât Le-a povestit toate acestea lui Frank și Margaretei, până când în cele din urmă soțul, oftând, s-a întors către soția lui cu o întrebare umană: „Păi, Marge, ce spui?” Iar eroul nostru, în vârstă de de ani, va sta în fața lor fără să se miște, fără cuvinte să o împingă pe Margaret în acțiune, lăsând totul la voia întâmplării și bazându-se pe Frank, așteptând inevitabilul da sau nu Indiferent ce decid, el va trebui să plece și, cu ceva noroc, să-i viziteze pe Ben și pe Mary și acum să-i convingă să facă o achiziție Pentru eroul nostru, lumea Silicon Valley a fost un adevărat miracol! „Voi vedea cu adevărat acești oameni, voi vorbi cu ei?!” Și a făcut-o, de fiecare dată, simțindu-se prost, neștiind nimic Capitolul Prioritatea ta principală despre lumea lor, despre afacerile lor, despre acele lucruri mici ciudate pe care le-au făcut, despre micile cutii negre (procesoare) care au însemnat atât de mult Era atât de departe de propria lui experiență – cafea, muzică, poezie – încât lumea lor i s-a părut confuză și străină Și totuși, intuitiv, a ghicit că avea cunoștințele care ar fi cerute El știa că era ceva în față pentru care o viață atât de ciudată îl pregătise La urma urmei, doar o persoană cu o soartă haotică, plină de cataclisme și pasiuni, care se grăbește de la un lucru la altul, poate realiza pe deplin acest lucru Și deodată perdeaua s-a ridicat – perdeaua care îi despărțea viața de o lume care îi era necunoscută Dar, într-o măsură mai mare, această perdea l-a împărțit în două părți, l-a rupt de viață Și în acel moment și-a dat brusc seama că nimeni nu înțelege afacerea - nici proprietarii, nici el însuși! În acest moment important, eroul tău a devenit diferit Oi a descoperit o viață cu totul nouă pentru el însuși Și din acel moment, pentru prima dată, a avut un scop: să nu mai lase niciodată să cadă cortina, să nu o lase niciodată să ascundă ce era în spatele ei Ascunde faptul că lumea nu este ceea ce și-a imaginat el că este; că nimeni nu știe ce credea că ar trebui să știe toată lumea; că totul este învăluit în mister și nu este singurul care nu știe ce se întâmplă În Silicon Valley, și-a dat seama că nimeni nu înțelege ce se întâmplă! Totul depinde de interpretare Iar presupunerile lui erau la fel de bune ca ale oricui, poate chiar mai bune La urma urmei, a fost față în față cu francii și Margareta A suportat cele mai teribile confruntări El a fost chiar atacat de un ciobanesc german în timp ce își termina prezentarea de vânzare A sărit peste el chiar peste masa de mese! Cine altcineva a experimentat asta în Silicon Valley? Și cine poate spune despre asta? Și, în ciuda tuturor, a semnat un contract! A ieșit în stradă cu un contract rănit și un cec în mână Cine a spus că micile cutii negre sunt periculoase? Cine a spus că ar trebui să-ți fie frică de tot ce nu înțelegi? Am făcut o pauză lungă să mă uit la reacția lui Sarah, să văd pe fața ei dorința de a pune întrebarea evidentă, dar trebuia să-mi termin povestea, așa că am continuat Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Deci, acest capitol din viața eroului nostru s-a încheiat și a început unul nou Are de ani și a doua căsătorie a luat sfârșit, aducându-i o a treia fiică, iubită, care, ca orice copil, nu a reușit să repare o relație deteriorată În viitor, a devenit practic cel mai bun din profesia lui Secretele ascunse până în acel moment i-au fost dezvăluite S-a recăsătorit, a mai avut doi copii, s-a luptat cu ignoranța sa uneori colosală cât a putut de bine, depășind obstacol după altul, a scris cărți, a vorbit în întreaga lume, a creat o afacere remarcabilă și a fost martor , cum aproape s-a prăbușit, a insistat asupra re-creării sale S-a zbătut și a râs, a cântat cântece și a iubit și din toate acestea a aflat un adevăr simplu care a însemnat pentru el incomparabil mai mult decât orice altceva: cu orice preț, nu lăsa cortina să cadă Pentru că această perdea îl ținea în întuneric, în întuneric Întunericul ascunde lumina Și această lumină, deschidere, înlăturarea tuturor barierelor în calea cunoașterii, a devenit scopul lui Fii deschis, nu căscă, fii pregătit pentru orice întorsătură a evenimentelor, renunță la convingerile false Și totul din singurul motiv că viața lui era în joc! Asta e ideea, Sarah Nu vă este frică să vă pierdeți afacerea, ci ceva mult mai mult Ți-e frică să nu te pierzi Acesta este ceea ce are sens Că perdeaua se ascunde de tine, că concepțiile greșite te țin în trecut, în întuneric, departe de lumina de cealaltă parte a cortinei Până când vă cade vălul din ochi, până când îndrăznești să scoți masca, până când ieși în afara zonei tale de confort, nu vei ști niciodată ce îți lipsește Tu ești, Sarah, de cealaltă parte a cortinei, așteptând până când o tragi singur Știu asta cu siguranță, pentru că persoana despre care vorbeam eram eu După ce s-a ridicat cortina, mi-a venit o perspectivă: acolo, în spatele perdelei, nu e nimeni în afară de tine! Capitolul Scopul tău strategic „Săgețile tale nu ating ținta”, a spus Învățătorul, „pentru că le lipsește puterea spirituală” Eugene Herrigel, tZen și arta tirului cu arcul După ce înțelegi ce vrei de la viață și realizezi că viața este mai mult decât oportunitatea de a avea ceva și de a face ceva; atunci când înțelegi că creșterea și dezvoltarea necesită spațiu și deschidere către idei noi, că nu trebuie să te schimbi pe tine însuți, indiferent ce înseamnă (și înțelegerea a ceea ce înseamnă este cea mai importantă pentru noi), - abia atunci poți începe o afacere care va ajuta la realizarea tuturor acestor lucruri; atunci puteți începe să vă modelați obiectivul strategic Scopul tău strategic este o declarație foarte clară a ceea ce compania ta trebuie să facă în cele din urmă pentru tine pentru a-ți atinge prima prioritate Este o imagine a produsului final care este și va fi afacerea ta În acest context, întreprinderea dvs este mai mult un mijloc pentru un scop, o modalitate de a vă îmbogăți mai degrabă decât de a vă sărăci viața Scopul tău strategic nu este un plan de afaceri Acesta este rezultatul proiectului tău de viață și, în același timp, strategia și planul pentru afacerea ta Programul vieții îți formulează viitorul, iar afacerile trebuie să-i servească Strategia și planul afacerii asigură structura în cadrul căreia aceasta va funcționa pentru timpul necesar îndeplinirii programului de viață prevăzut ІJu Chaіъп Ш С gy fautoti Nici strategia și planul de afaceri nu sunt o modalitate de a comunica cu toți cei pe care îi veți întâlni pe măsură ce afacerea dvs se dezvoltă, o modalitate de a vă spune încotro vă îndreptați despre metodele pe care le vei folosi pentru a-ți atinge scopul existenței despre semnalizarea reperelor specifice că strategia elaborată și planul de afaceri funcționează corect Strategia și planul dvs de afaceri vor fi, de asemenea, utile în prezentarea companiei dvs celor care sunt importanți pentru dvs , bancheri, investitori și parteneri strategici din comunitatea de afaceri Dar până când strategia și planul se vor reduce la câteva standarde simple și clare, acestea vor să te împiedice mai degrabă decât să te ajute Scopul dvs strategic este de a crea un astfel de set de standarde Este un mijloc de a măsura progresul către o definiție Scopul dvs strategic este de a implementa, nu de a îmbunătăți Acesta este șablonul dvs de afaceri conceput pentru a vă asigura ca timpul investit in afacere aduce exact rezultatul dorit Să aruncăm o privire la câteva dintre standardele care ar trebui incluse în obiectivul tău strategic Unul standard: bani Primul standard al obiectivului tău strategic este banii Venitul brut Cât de mare ar trebui să fie compania pe care o imaginezi? Cât de mare va fi compania ta când va fi în sfârșit înființată? de milioane de dolari? Dacă nu știți răspunsul, de unde veți ști dacă afacerea pe care o construiți vă poate ajuta să vă atingeți prima prioritate? Dar venitul brut nu este totul Trebuie să știți care va fi profitul brut, profitul înainte de impozitare și profitul după impozitare f iaea l Scopul tau strategic În această etapă, te vei găsi față în față cu prima dilemă care se confruntă cu toți cei care intră în afacere Cum poți prezice acum ce volume de vânzări va avea compania ta în viitorul îndepărtat? Bineînțeles că nu poți face asta Dar nu contează La început, prezența oricăror norme este mai bună decât absența lor Crearea de norme monetare este necesară din punct de vedere strategic nu numai pentru compania ta, ci și pentru viața ta, pentru a rezolva prioritatea acceptată De fapt, atunci când stabilești standarde pentru obiectivul tău strategic, prima întrebare pe care ar trebui să o pui ar trebui să fie „Ce va servi pentru a rezolva problema mea principală ” Atunci prima întrebare despre bani va fi: • De câți bani am nevoie pentru a trăi așa cum îmi doresc? Câte active si nu veniturile de care am nevoie? Cu alte cuvinte, de câți bani ai nevoie pentru a nu depinde de muncă și a deveni liber De fapt, există un singur motiv pentru a începe propria afacere, și anume să o vinzi! Începeți o afacere, conduceți-o și apoi fiți plătit pentru ea! Veniți cu propriul model de franciză, creați o companie la cheie, faceți ca afacerea să funcționeze cu adevărat și apoi vinde-o așa cum a făcut Ray Kroc Cât de mult prețuiești afacerea ta? De zece ori profitul net? De douăzeci de ori? Când vrei să o faci? Peste trei ani? Cinci ani? Cum poti interesa investitorii? Doar acelea ca afacerea ta functioneaza! Și funcționează pentru că tu l-ai construit așa Ai organizat-o așa că va funcționa mai bine decât orice altă afacere Ați inventat o soluție la cheie pentru industria dvs , un mic mecanism de obținere a banilor, o afacere mică complet previzibilă, care oferă ceea ce promite de fiecare dată, care poate livra orice doriți Și din moment ce îți poate oferi tot ce îți dorești, îi poate oferi viitorului cumpărător tot ce își dorește Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase În acest moment, ar trebui să apelezi imediat la un alt set de standarde, pentru că odată ce ai dezvoltat un set de standarde financiare pentru viața ta, odată ce știi de ce are nevoie afacerea ta pentru a obține o rentabilitate a investiției, devine evident că ar trebui să aibă un șanse reale de a atinge acești indicatori Cum poți ști dacă va funcționa sau nu? Doar determinând dacă afacerea ta este o oportunitate care merită urmărită Standardul : O oportunitate care merită acceptată O oportunitate care merită urmărită este o afacere care poate funcționa în conformitate cu standardele financiare (metrice) pe care le-ați stabilit pentru obiectivul dvs principal și obiectivul strategic Dacă există motive să credem că o afacere este capabilă de acest lucru, atunci merită să o asumăm Dacă nu există un astfel de motiv, atunci oricât de interesantă, interesantă sau atractivă este această afacere, uită de ea Nu o luați Va dura prea mult din timpul vostru prețios, dar nu vă va permite să găsiți o adevărată oportunitate demnă de profitat Cum să afli dacă există o astfel de posibilitate? Priviți în jur Întrebați-vă: „Este afacerea planificată capabilă să cucerească inimile atâtor consumatori pentru a justifica eforturile depuse?” Acest standard îndeplinește două cerințe principale ale obiectivului dumneavoastră strategic Este clar ce tip de afacere vei crea și determină cine vor fi clienții tăi Îți arată ce să vinzi și cine este publicul tău țintă In ce afacere esti? Întrebați pe oricine din ce linie de activitate aparțin și ca răspuns instinctiv veți primi numele produsului care se produce: „Suntem în afacerea cu computerele” sau „Suntem în afacerea vânzării de dube” Vorbește întotdeauna despre produs, nu despre produs Capitolul Scopul tău strategic - Care este diferența? Un produs este lucrul cu care clientul tău părăsește magazinul, iar un produs este sentimentul cu care clientul tău părăsește magazinul Acestea sunt sentimentele pe care consumatorul le are pentru afacerea dvs , nu pentru produs Înțelegerea acestei diferențe face o afacere grozavă grozavă Charles Revson, fondatorul Revlon și un antreprenor extraordinar de succes, a spus odată despre firma sa: „Fabrica Revlon face produse cosmetice, dar magazinul Revlon vinde speranță” Produsul este cosmetică, produsul este speranță O reclamă Chanel din anii * pe ecran este un bărbat incredibil de atractiv și o femeie izbitor de frumoasă, cu sunete muzicale fermecatoare Cadrul este înlocuit rapid de altele, o clădire înaltă alungită, doar muzica care însoțește această acțiune semnificativă sună, umbra întunecată a aeronavei alunecă vertical peste clădire Ea se apropie de el Muzica continuă Vorbește, iar în vocea lui se simt notele unei invitații de a ne cunoaște mai bine: „Pot să vă pun o întrebare?” Nu auzim un răspuns Vedem doar cum își aruncă capul pe spate, închide ochii și deschide buzele Deodată, se aude o voce off: „Împărtășește fantezii Chanel Nici un cuvânt despre spirite Parfumul este o marfă Publicitatea are ca scop vânzarea unui produs - fantezii Publicitatea face clar: cumpără ♦Chanel” și aceste fantezii pot deveni ale tale Care este produsul dvs ? Cum se va simți clientul tău când va părăsi magazinul? Seninătate? Ordin? Putere? Dragoste' Ce câștigă cu adevărat la cumpărături cu tine' Adevărul este că produsul nu este interesant pentru nimeni Oamenii cumpără senzații Și pe măsură ce lumea devine mai complexă, iar varietatea produselor crește, avem tot mai nevoie de percepție senzorială, care devine mai puțin rațională și mai inconștientă Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase Anticiparea acestor sentimente și satisfacerea lor este ceea ce se numește un produs Profilul demografic și psihologic al consumatorilor dvs va determina modul în care vă ocupați de acesta Cine este cumpărătorul meu? Fiecare companie are o bază demografică care definește clientul tipic Clientul tipic are un set de caracteristici pe care le puteți utiliza pentru a-i identifica după vârstă, sex, nivel de venit, stare civilă, educație, profesie și așa mai departe Demografia este știința realității pieței care oferă o idee despre cine este clientul tău În funcție de demografia dvs de bază, oamenii cumpără din motive foarte specifice, dintre care niciunul nu este rațional sau chiar explicabil* Totuși, oamenii fie cumpără, fie nu fac cumpărături Acele motive care motivează clientul să acționeze într-un anumit mod constituie principalul model psihografic Psihografia este știința de a percepe realitatea pieței, explicând de ce clienții tăi cumpără Astfel, atunci când întrebați „Merita această afacere?”, singura modalitate de a răspunde la această întrebare este să identificați numărul de oportunități de a vinde ceea ce aveți (demograficul clienților dvs ), precum și să evaluați cât de pe deplin vă puteți satisface nevoile emoționale și percepute ascunse în acest produs (portretul psihologic al consumatorului dvs ) Există un al treilea standard? Nu există un număr stabilit de standarde care ar trebui incluse în obiectivul dumneavoastră strategic Există doar întrebări specifice la care trebuie să se răspundă Capitolul • Când va fi finalizat prototipul afacerii dumneavoastră? In doi ani? Trei? Zece ani? • Cum îți imaginezi afacerea? Valoare locală? Regional? Naţional? Internaţional? • Cum va fi organizată afacerea dumneavoastră? Cu amănuntul? Angro? O combinație a ambelor? • Ce standarde veți aproba pentru raportare, înfățișare, management, angajare, concediere, formarea angajaților și așa mai departe? Începi să realizezi că normele pe care le creezi vor determina atât forma afacerii, cât și experiența ta antreprenorială De fapt, standardele obiectivului dumneavoastră strategic creează tensiunea din care ia naștere viitorul model de afaceri și converge cu starea în care se află în prezent întreprinderea dumneavoastră După cum am spus mai devreme, normele și standardele generează energia care determină cele mai bune companii și cei mai eficienți oameni să obțină rezultate Luni : am A trecut o săptămână de când am văzut-o ultima oară pe Sarah Era o sărbătoare când All About Pies era închis Am decis să petrecem ziua vorbind despre afacerile lui Sarah Când s-a apropiat de masa din restaurantul unde ne-am hotărât să ne întâlnim, i-am observat entuziasmul Era o cu totul altă Sarah Părea veselă, cu ochii strălucitori Părea mult mai tânără Se simțea că avea multe de vorbit Restaurantul era deținut de un prieten de-al meu Am lucrat mult împreună în anii în care și-a început afacerea, așa că aici am putut oricând să-mi iau o masă și să petrec cât timp îmi doream fără teamă să nu mi se ceară să plec Cui, a fost un loc minunat pentru a demonstra unui nou client de ce este capabilă o afacere bine organizată Sarah s-a așezat și a început imediat să vorbească I-am turnat cafeaua Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase „Simt că, pentru prima dată în viața mea, am primit un pic din ceea ce îmi doresc Vreau să spun cât de recunoscător sunt pentru tot ce mi-ai dat Chiar și când ai plecat săptămâna trecută, mi-am dat seama că nu mi-aș mai permite niciodată să fiu atât de blocat în muncă Mi-a devenit evident, atat de clar incat este chiar imposibil de descris, pretul pe care l-am platit pentru propria mea obsesie pentru munca Jur, parca devenisem libera odata pentru totdeauna În acea seară s-a întâmplat ceva care în cele din urmă m-a eliberat Să nu credeți că nu am lucrat în ultimele șase zile Cum a funcționat! Afacerile trebuie să continue Dar ultima săptămână nu a fost la fel ca înainte În timp ce o parte din mine își făcea treaba (cred că era Specialistul), cealaltă parte era undeva departe, nu participa la rutină Și îți amintești când am spus că nu mă simt antreprenor? Știi, mi-am dat seama brusc că sunt antreprenor! Acea parte din mine a fost întotdeauna ceea ce voi numiți Antreprenorul, dar l-am experimentat întotdeauna ca pe eu interior ♦Spiritualitatea mea”, spunea mătușa mea Ea mi-a spus: „Sarah, susține-ți spiritualitatea interioară Asta îți dă viață ” Îmi amintesc, de fetiță, ființa mea interioară, caracterul meu, m-a împins mereu în necazuri Era despre caracterul meu despre care profesorii discutau atât de des Ei le-au spus părinților lor: „Dacă nu ar fi fost temperamentul lui Sarah, s-ar fi descurcat mult mai bine la școală” De fapt, începutul meu spiritual m-a făcut să mă complac în vise în clasă, fără să fiu atent la ceea ce se întâmplă în jur Fantezez constant, dus în vise în locuri necunoscute Nimic nu mi-ar putea distrage atenția de la asta Și, deși această parte a mea părea să enerveze foarte mult profesorii și părinții, mătușa mea a susținut întotdeauna această trăsătură în mine „Trebuie să fii foarte atentă la spiritualitatea ta, Sarah”, mi-a spus ea „El trebuie să se elibereze, dar, în același timp, va avea întotdeauna nevoie de atenția ta nedivizată Prea multă atenție sau, dimpotrivă, o lipsă a acesteia - și principiul tău interior va dispărea, fugi de tine ca un cal sălbatic Așa trebuie să-ți imaginezi esența, Sarah – sub forma unui ADN Capitolul cai O parte din ea vă servește, iar cealaltă parte se servește singură Ceea ce trebuie să înveți este cum să determinați care sunt aceste părți Dacă pui un cal într-un padoc, îl vei strica Dar dacă o lași să facă tot ce vrea, nu o vei înțelege niciodată” Și văd că tot ce am făcut în ultimii trei ani, mi-a spus Sarah, este să-mi pun un gard în jurul ființei mele interioare, în jurul firii mele antreprenoriale, fără măcar să-mi dau seama Dar în această ultimă săptămână, s-a dat seama că a început cu mult timp în urmă Părinții mei m-au învățat asta, profesorii mei m-au învățat asta Și, ca o fetiță ascultătoare, mi-am amintit bine lecția Dar acum calul sălbatic s-a eliberat! Acum m-am întors în bucătăria mătușii mele Am înțeles în sfârșit ce m-a învățat cu ani în urmă Ea nu m-a învățat plăcinte, ci m-a „coapt” ea însăși! Oia mi-a povestit despre calul sălbatic, despre natura mea Despre creație Când vorbeai despre The Entrepreneur, totul mi-a revenit brusc: mătușa mea, bucătăria, plăcintele, visele din clasă, locurile secrete în care mă ascundeam când eram mică Și cu mult timp în urmă am încetat să mă mai ascund, mi-am dat seama cât de mult pierdusem! Mi-am dat seama că nu am înțeles pe deplin esența lecțiilor mătușii mele Credeam că vorbea despre coacerea de plăcinte delicioase și nu asta e ideea Nu a fost niciodată, adică va fi principalul lucru Deci, înapoi la afacerea mea”, a continuat ea „Acum știu că vreau să dezvolt, să-mi dezvolt afacerea și să fiu liber de ea, să fac tot ce vreau, deși nici nu-mi pot imagina imediat ce ar putea fi — Încearcă, am spus „Încearcă să-mi explici cât de bine poți Ea a zâmbit Ești ca mătușa mea Nici ea nu a rămas niciodată în urma mea OK o sa incerc De ce nu? Ce altceva să facem? Oia închise ochii pentru o secundă și păru să se retragă în ea însăși Și apoi a început să vorbească în liniște, parcă pentru ea însăși: „Sunt din nou o fetiță În acele zile, încă mă jucam de-a v-ați ascunselea Chiar înainte să-mi pierd ființa interioară Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase Vară Stau întins în pat, uitându-mă la tavan, simțind briza rece de vară suflând prin fereastra deschisă Nu trebuie să fac nimic, nu trebuie să merg nicăieri Acesta este cel mai minunat sentiment din viața mea: stau întins aici, deschid și închid ochii, visez, inspir mirosurile magnifice ale verii, mirosul de iarbă tăiată, mirosul de stropire de apă pe gazon Și apoi încep să-mi imaginez Culorile în primul rând, nimic special, doar culori care plutesc deasupra capului meu sub formă de cristale strălucitoare, flori, raze de lumină Și acum culorile capătă o altă formă - devin eu și în același timp altceva Merg de-a lungul pârâului care curge de-a lungul site-ului nostru, merg spre câmpia unde sunt patru stejari Acești patru stejari sunt uriași copaci întinși - au crescut într-o pădure mică de la marginea site-ului nostru Eu și mătușa le spuneam „Patru Stejari”, de parcă ar fi fost un fel de stat Am fost acolo de foarte tânără și mi-am imaginat că sunt în altă țară Stau întins în pat imaginându-mă în țara celor Patru Stejari Aici mă așteaptă calul sălbatic Ea stă în mijlocul crângului, cu trupul ei negru strălucind în umbra frunzelor Mă apropii de ea și o ating, iar ea se cutremură și se îndepărtează de mine Pentru o secundă ne privim fără să ne mișcăm, apoi ea fuge! Coama și coada îi flutură, iar acum e deja în spatele copacilor, sărind peste pârâu, alergând de-a lungul dealului de pe cealaltă parte și dispărut de vedere Deodată simt din nou cum o adiere ușoară de vară îmi atinge ușor fața Sunt plin de experiența unei dimineți atât de frumoase de vară, când nu există altceva de făcut decât să visezi Lacrimile curgeau pe obrajii lui Sarah Lacrimi de ceva pierdut anterior, dar recăpătat Pe chipul lui era un zâmbet radiant Ochii mi s-au umplut de lacrimi când m-am uitat la ea Am înțeles cât de important a fost pentru ea și, în același timp, pentru mine Am luat masa în tăcere, apoi ne-am așezat pentru o conversație de după cină Chelnerul ne-a adus un ceainic cu ceai Sarah și-a turnat mie și ea însăși o ceașcă și am început să vorbesc Capitolul „Spune-mi”, am spus, „acum că ai o idee mai bună despre ce poate face afacerea ta pentru tine, de ce să nu încerci să-mi descrii asta De ce să nu te apuci de a descrie obiectivul tău strategic? — Bine, începu Sarah „M-am gândit la asta”, a zâmbit ea deja timid În timp ce Sarah își aduna gândurile, mi-am amintit că am văzut zeci, dacă nu sute, de aceste zâmbete înainte ca proprietarii de afaceri să înceapă să-și prezinte companiile ca ceva mai mult decât își imaginau anterior De parcă le-ar fi rușine de asta, de parcă s-ar simți prezumți în privința asta Mi se pare că au simțit ceva asemănător cu ceea ce trăiești în copilărie când le spui părinților sau profesorilor despre o idee neobișnuită pe care o ai și acea dezamăgire și enervare când auzi ca răspuns că acest lucru este ireal, că acestea sunt fantezii Ei îți spun: „Nu poți face asta” Și te simți din nou ca un copil singuratic cu visele tale pe care nu mai îndrăznești să le încredințezi nimănui Așadar, fără să se gândească la asta, părinții și profesorii noștri alungă „începutul interior” Dar, așa cum credeam, acum Sarah vorbea fără confuzie, complet surprinsă de imaginea descrisă Era afacerea ei, ideea ei și avea o viziune foarte clară asupra ei „Văd ce se va întâmpla cu afacerea mea în șapte ani”, a spus ea „Vor fi deja patru magazine: cel pe care îl am acum și încă trei”, a numit ea trei așezări învecinate Compania va avea același nume Nu este nevoie să schimbați numele Afacerea este legată de plăcinte, cu toată experiența de a le coace, pe care mi le-a transmis mătușa Este exact ceea ce voi împărtăși oamenilor - nu numai cumpărătorilor, ci și celor care vor lucra pentru mine Vreau ca toată lumea să căscă, într-un fel sau altul, că „Totul despre plăcinte” este simbolul a ceva mai înalt Îmi imaginez că fiecare magazin vinde marfă în valoare de de dolari în fiecare an, pentru un total de , milioane de dolari in an Încă nu sunt sigur care va fi venitul net, am decis deja că ar trebui să fie de aproximativ %, sau de mii de dolari pentru fiecare ma Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase gazina, în valoare de mii dolari pentru patru Mi se pare că acesta este un profit real care poate fi obținut, deși acum primesc % după deducerea venitului Aceasta înseamnă că dacă vând compania în șapte ani la un raport realist preț-câștig-pe-acțiune (așa cred că se numește), aș câștiga peste un milion de dolari pentru asta Un milion de dolari în șapte ani este visul meu”, mi-a spus ea, zâmbind de parcă și-ar fi văzut deja banii în contul bancar - Asta pentru că, în primul rând, nu voi avea niciodată nevoie de mai mult de un milion de bani pentru a face tot ce mi-am dorit vreodată și, în al doilea rând, pentru că este cu adevărat o sumă ordonată Se pare că îmi voi putea îndeplini toate visele Înainte de a putea deschide al doilea magazin, cred că îl voi aduce pe cel actual într-o stare în care să funcționeze fără mine Și primul lucru cu care voi începe, și, de fapt, deja am început să-l fac după ultima noastră întâlnire, este să notez tot ce știu cu adevărat în acest moment De exemplu, știu să coac cea mai delicioasă prăjitură Așa că pot înregistra fiecare acțiune pe care o fac Acesta este unul dintre primele puncte cu care plănuiesc să încep Dar îmi trec înaintea mea Lasă-mă să-ți spun cum va arăta afacerea mea când va fi finalizată, apoi vei înțelege totul Mătușa m-a învățat adesea că una dintre problemele noastre în viață este că nu suntem suficient de sensibili și atenți Ea obișnuia să spună când tăiam mere sau făceam altceva în bucătărie: „Noi facem o treabă foarte importantă când tăiem mere Și Dumnezeu ne dă ceva foarte important Acestea nu sunt doar mere, de care, desigur, sunt necesare, ci și bucătăria, cuțitele și compania pe care o facem unul pentru celălalt Când feliem merele, trebuie să ne amintim acest lucru, trebuie să le ținem corect și să le împărțim în bucăți cu o anumită cantitate, nu puternice și nici slabe Ea ar putea spune: „Ține-mă de mână în timp ce tai mărul Simți ce vreau să spun? Nu puternic și nici slab Prea mult și se poate ruina Prea slab și nu o vei putea tăia ” În orice caz, în afacerea mea, voi încerca să exprim exact acest „nu puternic și nici slab” Vreau ca afacerea să se arate Capitolul prin grija noastră Vreau ca All About Pies să nu fie despre plăcinte, ci despre grijă Și dacă afacerea este despre atenție și sensibilitate, atunci tot ceea ce facem ca companie, felul în care „arata, acționează și se simte”, mi-a spus ea zâmbind, amintindu-și povestea pe care i-am spus-o despre Tom Watson, „nu va nimic altceva decât o reflectare a atenției și grijii noastre Grija va fi produsul real al companiei mele, nu plăcintele Așadar, văd „Totul despre plăcinte” ca un model pentru toți cei care se vor referi la ele Și mai presus de toate, știu cum pot să fac asta! M-a învățat mătușa Știu ce înseamnă să ai grijă de bucătărie, să o cureți până la strălucire Știu să am grijă de cuțite, ascuțindu-le până la o muchie ascuțită Știu ce înseamnă să alegi cele mai bune fructe și cum să înțeleg cât de coapte sunt Mătușa și-a cultivat propria livadă, astfel încât să poată avea doar cele mai bune fructe pentru plăcinte Am folosit doar cele mai bune îngrășăminte organice și, prin urmare, știu că compania mea trebuie să-și cultive propriile fructe De toate acestea mi-am dat seama abia saptamana asta! Acum sunt absolut încrezător că angajații mei nu își vor face treaba doar în magazin Ei trebuie să învețe totul la fel cum am făcut eu, lucrând ca fată în bucătăria mătușii mele „Totul despre plăcinte” va fi pentru ei ceea ce a fost pentru mine bucătăria mătușii mele! Abia atunci compania „All About Pies” va deveni ceea ce îmi imaginez că este Și căsc că o pot face! mi-a repetat ea cu entuziasm „Pentru mine a devenit la fel de real ca odinioară bucătăria mătușii mele Așadar, fiecare magazin va coace plăcinte cu fructe din grădina noastră Asta înseamnă că trebuie să cumpăr o grădină sau să găsesc un teren pentru a o planta Grădina ar trebui să fie amplasată la mijloc între magazine, astfel încât acestea să aibă acces ușor la ea Acest lucru înseamnă, de asemenea, că magazinele vor coace doar plăcinte din fructe care s-au copt în grădina noastră Asta a făcut mătușa mea Nu voi folosi niciun fruct decât din propria mea grădină Acesta este ceea ce face ca „All About Pies” să fie unic Partea HI Construirea unei afaceri mici funcționale o companie care o va deosebi de masa altor brutării sau magazine care coac plăcinte Producție internă adevărată cu îngrijire blândă la domiciliu Dar un singur gând mă entuziasmează, - a continuat Sarah - mi-am dat seama că multe din ceea ce tocmai am spus a fost deja făcut în magazinul meu actual! Podelele sunt din cel mai bun stejar Sobele sunt cele mai bune pe care le puteți cumpăra Vitrine minunate Mătușa mea ar adora magazinul meu În timp ce mă gândeam la toate, am înțeles și asta Când mă confrunt cu problema cum să fac ceea ce trebuie, trebuie să-mi pun întrebarea: „Cum ar decide mătușa mea?” - și răspunsul este gata Înţelegi? m-a întrebat ea plină de recunoştinţă „Am fost în stare să-ţi explic scopul meu strategic?” Am spus totul clar? „Sarah”, am zâmbit, „nu am cuvinte” — Atunci ce urmează? a întrebat ea, turnând fiecăruia dintre noi câte o ceașcă proaspătă de ceai Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională Toate organizațiile sunt ierarhice La fiecare nivel, oamenii sunt subordonați celor de deasupra organizației prin urmare, este o instituție structurată Dacă nu este structurată, atunci este o mulțime Mulțimile nu pot crea lucruri, nu distrug Theodore Levitt, •Management for Business Grouth” („Management pentru creșterea afacerilor”) Toată lumea vrea să se „organizeze” Așa că vă propuneți să începeți cu crearea unei structuri organizaționale și, ca răspuns, primiți opinii îndoielnice și uneori ostile „Este ridicol”, a obiectat odată clientul meu — Suntem doar o companie mică, nu avem nevoie de o structură organizatorică Avem nevoie de cei mai buni oameni!” În ciuda protestelor lui, am insistat în continuare, pentru că știam ceva ce el nu știa Știam că dezvoltarea organizațională, care se reflectă în structura organizațională, poate avea un impact mai mare asupra unei companii mici decât orice altă etapă de dezvoltare a afacerii Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Construirea unei strategii organizaționale pe personalități Majoritatea companiilor sunt construite pe principiul organizării în jurul individului, și nu pe baza distribuției funcționale Adică se pune accent pe personalități, și nu pe responsabilitate și datorie Rezultatul este întotdeauna confuzie Pentru a demonstra mai bine ce vreau să spun, să ne uităm la Widget Makers, o nouă companie începută de Jack și Merry Hopeful, frați și acum parteneri într-un proiect despre care cred că îi va face bogați Jack și Merry, ca majoritatea, și-au început colaborarea cu o separare a puterilor Când Jack nu fabrica un produs, Merrn făcea Când Jack nu servea clienții, Merry a făcut-o Când Merry nu era contabil, Jack era La început, totul merge ca un ceas: magazinul arată imaculat; geamurile sunt sclipitoare de curate; podelele sunt spălate temeinic, clienții zâmbesc, iar Jack și Merry se plictisesc Se înlocuiesc constant: luni magazinul este deschis de Merry, marți de Jack, miercuri de Merry, joi de Jack Sunt încă parteneri, nu? Dacă nu funcționează, cine va face? Deci această distribuție a muncii este justificată Ei continuă așa și afacerea începe să crească Dintr-o dată este mai mult de lucru Jack și Merry nu pot ține pasul Au nevoie de ajutor Și așa îl angajează pe Jerry - un tip cool și ruda lui Dacă trebuie să plătiți pe cineva, lăsați acești bani să rămână în mâini rude Acum, Jack, Merry și Jerry se înlocuiesc alternativ Când Jack nu este contabil, Merry este Când Jack și Merry nu fac contabilitate, Jerry este Acum că Merry nu servește clienții, Jack sau Jerry sunt Și dacă Jack nu deschide magazinul dimineața, atunci Merry sau Jerry o fac Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională Totul se mișcă Lucrurile merg și mai bine Jack, Merry și Jerry sunt până la gât cu munca, iar Herb, fratele soției lui Jack, li se alătură curând Mișto tip om silitor Harnic si energic Acum Jack, Merry, Jerry și Herb se schimbă deja Când Jack nu este contabil, este Merry, Herb sau Jerry Când Merry nu servește clienții, este Jack, Jerry sau Herb Când Jerry este liber, Merry, Jack sau Herb lucrează Toată lumea deschide pe rând un magazin, răspunde la telefon, aleargă după sandvișuri, face un depozit Dar dintr-o dată, clienții încep să returneze bunurile cumpărate de la ei, deoarece se dovedește că sunt de proastă calitate „Nu am mai avut niciodată această problemă”, spune Jack Merry Merry se uită la Herb Herb se uită la Jerry După un timp, registrele capătă un aspect oarecum neplauzibil „Nu am avut niciodată această problemă până acum”, îi spune Merry lui Jack Jack se uită la Jerry Jerry se uită la Herb Și asta nu este tot! Lucrurile din magazin încep să meargă prost - uneltele dispar, mărfurile adună praf pe rafturi, un card deformat este împrăștiat pe birou, cuiele sunt într-o cutie pentru șuruburi, viitiki sunt într-o cutie pentru cuie Jack, Merry, Jerry și Herb încep să se lovească unul de celălalt din orice motiv Ei se străduiesc să elibereze un spațiu în care să lucreze Geamurile nu sunt spălate Podeaua nu a fost curatata Iritabilitatea crește Dar cine să spună? Ce se poate spune? Și cui? Munca este făcută de toată lumea împreună, iar responsabilitatea nu este distribuită Dacă Jack și Merry sunt parteneri, atunci care este responsabil? Dacă sunt ambele, atunci ce se întâmplă când Jack îi spune lui Jerry să facă ceva ce Merry nu aprobă? Dacă Herb vrea să ia prânzul, cui îi va raporta - Jack, Merry sau Jerry? Cine este responsabil pentru atragerea clienților? Dacă a existat o deteriorare a calității produselor, atunci cine ar trebui să se ocupe de asta? Dacă documentele contabile sunt întocmite greșit, atunci cine este responsabil pentru întreținerea lor competentă? Daca este nevoie O parte din UI Construirea unei afaceri mici sănătoase spălați podelele sau ferestrele, închideți sau deschideți un magazin, dacă aveți nevoie să serviți clienții, atunci cine este responsabil pentru rezultate? Ceea ce Jack și Merry nu își dau seama este că fără o structură organizațională, afacerea lor depinde în mare măsură de personalități, că totul este despre noroc, relații bune și dorința comună de a duce treaba la bun sfârșit Din păcate, oamenii, relațiile bune, zelul și norocul nu sunt toate componentele unei organizații de succes; dacă nu li se adaugă nimic, vor duce la confuzie și la prăbușire Mai este nevoie de ceva pentru organizație Structurarea treaba ta Să încercăm să creăm din nou compania Widget Makers Jack și Merry Hopeful stau în bucătărie Au decis să înceapă Widget Makers Sunt încântați de perspectivele, dar înțeleg că, pentru a reuși, trebuie să-și găsească propriul mod special de a face afaceri, diferit de cel pe care îl aleg majoritatea noilor veniți Primul lucru pe care decid să-l facă este să-și organizeze afacerea ca corporație, mai degrabă decât ca parteneriat Ei preferă să se perceapă unul pe altul ca acţionari, mai degrabă decât ca parteneri Ambii au avut experiențe proaste în parteneriate și cred că prăbușirea unei astfel de companii este cel mai rău lucru care i se poate întâmpla unei afaceri Singura excepție este afacerea de familie Jack și Merry știu deja că o afacere de familie este chiar mai rău decât un parteneriat Dar este un parteneriat și o afacere de familie? Nu Jack și Merry au decis să ia o altă cale Așezați la masa din bucătărie, au luat fiecare câte o foaie și și-au scris numele deasupra Sub nume, fiecare scria „prima prioritate” Pentru următoarea oră, Jack și Merry au încercat să-și imagineze cum își doreau să fie viața lor și au notat principalele puncte pe hârtie Au petrecut încă o oră discutând despre ceea ce scriseseră, învățând unul despre celălalt, poate mai mult decât în întreaga lor viață anterioară Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională În pasul următor, Jack și Merry au tras o linie orizontală pe o bucată de hârtie la o distanță de cm de marginea de sus Deasupra rândului au scris cu majuscule - ACȚIONARI, fiind de acord că așa ar fi chemați pentru clienți Din acel moment au decis să se considere unii pe alții ca ANGAJAȚI în cadrul companiei Frații au înțeles că acest lucru îi va salva de multe probleme în viitor Următorul pas a durat ceva timp: Jack și Merry au abordat cu entuziasm formarea obiectivului strategic al Widget Makers, Inc Merry a fost de acord să facă cercetările necesare asupra modelului demografic subiacent, pe care s-au hotărât cu ezitare Câți potențiali clienți locuiesc pe teritoriul în care decid să-și desfășoare afacerea? Există o creștere a populației Dar concurența? Cum este prețul produsului lor și cum este vândut? Există perspective viitoare pentru vânzarea acestui produs pe acest teritoriu? Va exista o extindere a zonei de acoperire a cumpărătorilor? Sunt de așteptat schimbări în domeniul geografic? Merry a fost, de asemenea, de acord să pregătească un sondaj și să-l trimită consumatorilor din demografia de bază a Widget Makers pentru a afla ce părere au despre alte companii care vând produse similare În același timp, Merry a trebuit să sune de clienți pentru a efectua o analiză a nevoilor după aceea și pentru a înțelege cum gândesc și simt clienții despre produsele lor Ce înseamnă ea pentru ei? Produsele lor fac diferența în viața clienților? Dacă clienții ar putea defini aspectul unui produs, cum l-ar proiecta? Cum se vor simți când vor folosi astfel de lucruri? Ce scop este destinat acestui produs în viața lor? Merry a promis că va finaliza studiul până la data convenită Între timp, Jack a fost de acord să adune documentele necesare pentru a obține un împrumut de la bancă: o prognoză a situației de venit și o prognoză a fluxului de numerar pentru anul următor Partea /// Construirea unei afaceri mici sănătoase Odată ce informațiile despre clienți, concurenți și prețuri au fost colectate, Jack și Merry se vor întâlni din nou pentru a finaliza obiectivul strategic și a finaliza calculele necesare pentru a garanta împrumutul Au noroc Informațiile pe care Merry le-a primit despre modelul demografic de bază, concurența și prețurile sunt mai mult decât liniștitoare Au dezvoltat un obiectiv strategic și s-au angajat în problema dezvoltării organizaționale - formarea structurii companiei lor După ce obiectivul strategic a clarificat modul în care se desfășoară afacerea (un punct de vânzare cu amănuntul, producția și vânzarea unui produs și accesorii aferente unui consumator care locuiește într-o zonă numită North-Coast-West), Jack și Merry au convenit să adauge următoarele poziții la structura organizatorica (vezi poza ) • Președintele, sau directorul executiv, este responsabil pentru atingerea obiectivului strategic și raportează ACȚIONARII, adică Jack și Merry, pe picior de egalitate • Vicepreședintele de marketing este responsabil pentru atragerea clienților și găsirea de noi modalități de a le satisface nevoile Raporturi către CEO • Vicepreședintele producției este responsabil pentru păstrarea clienților, livrarea produselor care respectă promisiunile făcute și identificarea de noi modalități de a produce produse cu costuri mai mici și cu productivitate mai mare pentru a oferi un serviciu mai bun pentru clienți • VP-ul Finanțe este responsabil pentru sprijinirea ambilor VP de Marketing și Operațiuni în îndeplinirea responsabilităților lor, oferind profitabilitatea țintă și strângând finanțare la rate favorabile ale dobânzii De asemenea, raportează CEO-ului • Vicepreședintele de marketing raportează la doi manageri de vânzări și publicitate și cercetare de piață Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională Poza Structura organizatorică a Widget Makers, Inc • VP-ul Operațiuni raportează VP-ului Operațiuni trei directori de producție, manageri de servicii pentru clienți și un manager de birou • La raportarea vicepreședintelui Finanțe sunt două persoane, un manager de conturi de încasat și un manager de conturi de plătibile Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Jack și Merry revizuiesc structura organizațională a Widget Makers, Inc și zâmbește Într-adevăr, arată ca o companie mare Singura problemă este că numele lui Jack și Merry trebuie să fie înscrise în toate pătratele organigramei! Până la urmă, ei sunt singurii angajați Frații au descris în mod eficient munca de făcut în compania lor atunci când a reușit să atingă apogeul Mai important, ei au formulat munca care trebuie făcută în acest moment! Jack și Merry înțeleg că nu există nicio diferență între Widget Makers de astăzi și compania care va deveni mâine: conținutul lucrării este același, doar numele din casetele diagramei se vor schimba Următorul lucru pe care l-au făcut Jack și Merry a fost să pregătească contracte pentru fiecare poziție din structura lor organizațională Un contract de muncă (cum îl numim noi la E-Myth Worldwide) este o listă de rezultate pe care trebuie să le obțină un anumit angajat; este munca pentru care este responsabil; este o listă de indicatori în raport cu care sunt măsurate rezultatele De asemenea, în document există un loc pentru semnătura unei persoane care este de acord să îndeplinească sarcinile relevante Jack și Merry realizează că un contract de muncă este diferit de o fișă a postului Aceasta nu este o descriere a atribuțiilor, ci un acord între companie și angajat, care stabilește o listă de reguli adoptate în aceasta Un astfel de contract dă un sentiment de proprietate și responsabilitate fiecărei persoane din organizație Responsabilitatea înseamnă literal „a da socoteală pentru munca depusă” Mai mult, un contract de muncă este un document care explică cine răspunde pentru ce După ce au pregătit pe deplin contractele de muncă pentru fiecare post din noua lor companie, Jack și Merry, în calitate de acționari, au început cea mai solicitantă sarcină - introducerea numelor în casete goale Și din moment ce singurii colaboratori Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională erau ei înșiși, era și mai important să rezolve această problemă cu atenție și înțelepciune pentru a evita greșelile lor din trecut Trecând cu îndrăzneală la treabă, au desenat o cutie sub linia orizontală din mijlocul foii, unde au intrat „BINE” – directorul general principal, sau președintele, al noii lor corporații Următorul pas cel mai dificil a fost, desigur, alegerea cui dintre ei va ocupa această poziție Amândoi erau conștienți că nu putea fi decât unul dintre ei Într-o companie nu pot exista doi directori executivi Cineva îndeplinește îndatoririle acestei poziții, iar cineva este subordonat Va fi Jack? Sau Merry? Au abordat această problemă în mod foarte responsabil La urma urmei, persoana care joacă acest rol va fi în cele din urmă responsabilă pentru realizarea viselor ambilor frați După o analiză atentă, Merry însuși a decis că această persoană trebuie să fie Jack În ciuda faptului că Merry este cel mai mare dintre frați, știa în adâncul sufletului că Jack își lua sarcinile mai în serios Jack a fost întotdeauna mai minuțios decât Merry Adevărat, Merry a avut o abordare mai creativă decât Jack, dar creativitatea nu trebuie să fie prezentă în această poziție, aici ochiul sunt abilitățile liderului Mai ales că sunt în joc economiile întregii lor vieți Dacă scopul afacerii este să le ofere ambilor ceea ce își doresc, cineva chiar trebuie să o ia foarte în serios Merry discută decizia sa cu Jack Ambii înțeleg că încrederea și interesul reciproc în implementarea obiectivului strategic pe care l-au formulat cu atâta sârguință merită miza Ambii realizează că aceasta este mai mult decât muncă - acesta este un angajament sincer După o lungă discuție, au convenit că Jack va prelua aceste sarcini El este de acord și semnează contractul de muncă al directorului executiv sau al președintelui companiei Apoi au trecut pe trei posturi de vicepreședinte: marketing, producție și finanțe Jack l-a întrebat pe Merry dacă ar fi dispus să preia funcția de vicepreședinte al marketingului, după Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase cum a realizat atât de admirabil proiectul de cercetare de piață la începutul aventurii lor Merry a acceptat cu entuziasm – era exact jobul la care visase mereu – și a semnat bucuros un contract de muncă pentru vicepreședinte de marketing, după care Jack a semnat contractul de muncă al lui Merry ca președinte al companiei Următoarea funcție a fost vicepreședintele operațiunilor Jack a hotărât să ia poziția; L-a convins pe Merry că i-ar fi greu să vândă și să producă în același timp De data aceasta, Jack a semnat un contract de muncă atât ca vicepreședinte al operațiunilor, cât și ca președinte În cele din urmă, Jack a preluat atribuțiile de vicepreședinte al Finanțelor, semnând contractul de muncă corespunzător Jack n Merry nu avea nicio îndoială cu privire la care dintre ei era mai potrivit pentru această slujbă Merry a preluat funcțiile de Director de vânzări și Manager de publicitate/cercetare de piață și a semnat ambele contracte Jack și-a asumat responsabilitățile de director de producție, de manager de servicii clienți și de director de birou, precum și de manageri de conturi de încasat și de plătitori, semnând și contracte de muncă Când totul a fost gata, frații s-au așezat pentru a doua oară la masă pentru a discuta despre ceea ce s-a făcut Când s-au uitat la contracte, au fost foarte surprinși! Jack a ocupat opt poziții, în timp ce Merry a deținut trei! Trebuia schimbat ceva După câteva deliberări, au fost de acord să predea lui Merry responsabilitatea pentru creanțe și datorii, precum și poziția de manager de servicii pentru clienți Acum fiecare avea șase postări Toată lumea va trebui să facă față muncii a șase angajați într-o zi de lucru medie, s-au gândit ei În cele din urmă, procesul de creare a structurii organizației este complet! Astfel, chiar înainte de a începe munca, ambii au putut să-și înțeleagă viitoarea lor activitate, sarcinile pe care le vor îndeplini, standardele după care urma să fie evaluată responsabilitatea, precum și responsabilitatea reciprocă a fiecărei poziții pentru funcțiile îndeplinite Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională După ce au terminat această etapă preliminară, Jack și Merry au simțit ordine, au fost copleșiți de un sentiment de jubilație În ciuda volumului de muncă pe care o aveam, totul a început să pară realizabil Intuitiv, frații știau că își vor putea duce la îndeplinire planurile Oii și-au înființat propria afacere Au venit cu un fel de plan După ce au construit o structură organizațională, Jack și Merry au creat și un plan pentru modelul lor de franciză Proces de modelare: Înlocuirea ta cu un sistem Odată ce au avut imaginea finală a afacerii lor, Jack și Merry au început procesul de modelare a acesteia, dar nu de sus în jos, de jos în sus Au început să lucreze pentru afacere pentru a lucra la afacere, ca vânzător, specialist în producție și contabil de creanțe – nu ca proprietari, parteneri sau acționari, nu ca CEO sau VP de marketing, ci în rolul angajaților de cel mai jos rang, care efectuează muncă tactică, nu strategică Munca tactică este cea pe care o execută toți tehnicienii Munca strategică este ceea ce fac managerii Pentru ca afacerea lui Jack și Merry să prospere, ei trebuie să găsească alți oameni care să facă muncă tactică pentru a se elibera pentru munca strategică Organigrama este vehiculul prin care se poate face această tranziție importantă Să ne uităm din nou la acțiunile pe care le-au întreprins Jack și Merry la începutul acestui capitol, lăsând deoparte debutul nereușit, întrucât acum și-au planificat în avans poziții în structura organizatorică Jack și Merry se implică în afacerea lor, dar cu diferența că nu mai sunt interesați să lucreze în afacerea lor Acum sunt complet concentrați Partea NI Construirea unei afaceri mici sănătoase asupra dezvoltării afacerilor Pentru a realiza acest lucru, frații încep să acționeze într-un mod complet diferit În timp ce Merrn va lucra ca agent de vânzări, el va lucra și la dezvoltarea procesului de vânzări în calitate de VP de marketing Deoarece Jack va lucra ca specialist în producție, el va lucra și la dezvoltarea producției ca vicepreședinte al producției Cu alte cuvinte, Merry și Jack s-au apucat să-și construiască compania, tratând fiecare poziție ca și cum ar reprezenta un model de franciză în sine Pe măsură ce Merry intră în rolul de agent de vânzări, el lucrează simultan pe această poziție, implementând un proces de dezvoltare a afacerii prin inovare, cuantificare și comandă De asemenea, Jack, care a început ca specialist în producție, lucrează și el pe această poziție, conducând procesul de dezvoltare a afacerii prin inovare, cuantificare și ordine Fiecare dintre ei caută răspunsuri la întrebările: „Ce va satisface cel mai bine nevoile clienților noștri?”, „Care este cel mai simplu mod de a oferi clientului ceea ce își dorește și, în același timp, de a crește semnificativ veniturile companiei?” , „Și, în același timp, cum să faci pentru ca angajatul responsabil de această muncă să adopte cea mai bună experiență posibilă? Merry începe să cerceteze hainele pe care le poartă ca vânzător pentru a vedea ce culori și stiluri provoacă cele mai pozitive reacții din partea cumpărătorilor Începe să încerce diferite cuvinte și expresii de salut; reflectă asupra modului în care Widget Makers, Inc interacționează cu clienții săi și modul în care elementele acestei interacțiuni pot fi modificate pentru a crește eficacitatea acesteia Și pe măsură ce cuantifică impactul inovațiilor sale asupra vânzărilor, el selectează cele mai bune opțiuni și le enumeră în Ghidul de vânzări pentru Widget Makers Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională În curând, „Manualul de vânzări” conține deja o descriere detaliată a modului de a răspunde la apelurile primite, a apela clienții, a întâlni clienții la intrare; răspunsuri detaliate la cerințele clienților, reclamații și întrebări, un sistem prin care se acceptă comenzi, se înregistrează retururile, se fac cereri de produse noi, se asigură controlul stocurilor Abia atunci când procesul de formulare a „Manualului de vânzări” este finalizat, Merry postează un post de angajare pentru un vânzător, dar nu pentru cineva care are deja experiență în vânzări, nu pentru un Specialist cu experiență, ci pentru un începător Începător Ucenic Pentru cineva care vrea să învețe cum să vândă corect, care vrea să învețe tot ceea ce Merry a petrecut atât de mult timp și efort; pentru cineva care are întrebări, dar fără răspunsuri la ele, care este deschis să învețe noi abilități pe care încă nu le are, dar pe care vrea să le dobândească Un anunț în ziarul de duminică se citi; „ALĂTURAȚI-VĂ NE PENTRU A VEDE CUM FUNCȚIONEAZĂ AFACEREA NOASTRA GATA Alăturați-vă nouă pentru a vedea cum facem bani NU NECESITA EXPERIENTA ESTE NECESARĂ O JUDICARE DESCHISĂ ȘI DORINȚA DE A ÎNVĂȚA ” Când Merry vorbește cu candidații, le arată manualul de vânzări, vorbește despre obiectivul strategic al companiei și explică cum au fost creați pentru ce El le face cunoștință cu istoria Widget Makers, visul pe care l-au avut el și Jack care le-a dat posibilitatea de a crea o companie unică pe segmentul de piață în care au ales să devină lideri Oi le arată organigrama, care arată poziţia vânzătorului, persoana căreia îi raportează şi care în prezent îndeplineşte atribuţiile vânzătorului Merry le spune candidaților despre prioritatea lor principală pentru a determina a cui viziune se aliniază cu strategia Widget Makers Și găsind persoana potrivită, Merry îl angajează, îi înmânează un „Manual de vânzări” cu o cerere de a-și aminti tot ce scrie acolo despre uniformă, funcționarea sistemului și, în cele din urmă, îi cere să meargă la muncă Prin aplicarea sistemului de vânzări, Merry a introdus inovația, cuantificarea și ordinea Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Din acest moment, chiar în această secundă, Merry trece de la a fi agent de vânzări la a fi manager și începe procesul de dezvoltare a afacerii de la bun început Pentru că Merry a făcut cel mai important pas pentru a se elibera de munca tactică în companie El se înlocuiește cu un sistem care funcționează în mâinile unei noi persoane care a vrut să lucreze în el Și acum este treaba lui Merry să gestioneze acest sistem, nu să facă lucrări tehnice, acum este ocupat cu munca strategică În timp ce Merry făcea toate acestea, Jack făcea la fel în fiecare poziție pe care o avea și totul era despre muncă tactică Ambii lucrează la afacere, lucrează în companie și totul se întâmplă conform planului lor Jack și Merry au învățat direct o lecție importantă despre dezvoltarea afacerii, o lecție pe care fiecare antreprenor antreprenorial trebuie să o cunoască pentru ca afacerea sa și viața sa să fie în armonie unul cu celălalt Aceasta este lecția că organigrama este construită pe baza obiectivului tău strategic, care, la rândul său, este o consecință a primei priorități; că fiecare verigă a acestui lanț logic este legată de altele și toate împreună formează un singur întreg În acest exemplu, Widget Makers, Inc devine un sistem ordonat pentru crearea și recrearea destinelor lui Jack și Merry Fără o structură organizațională, compania ar fi plină de confuzie, dezacord și conflict Dar odată cu el, direcția, obiectivele și stilul de a face afaceri devin echilibrate La urma urmei, oamenii calificați își pot combina interesele și își pot crea propria afacere! Sarah oftă și se întinse, întinzând ambele brațe spre tavan, de parcă ar fi încercat să facă față senzațiilor ei — Da, spuse ea - Nu este atât de ușor Am crezut deja că am rezolvat totul Mi-ai dat un teren nou pentru Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională reflexii Aș vrea să repet ceea ce ați spus din nou pentru că nu sunt sigur că am înțeles totul corect Ați spus că trebuie să desenez o organigramă a companiei mele așa cum va fi în șapte ani, și nu așa cum este Există acum? „Da”, am răspuns - Iar când întocmesc structura organizatorică este necesar să-mi pun numele pe toate posturile — Din nou, am fost de acord „Și apoi trebuie să pregătesc o descriere detaliată a fiecărei poziții și să semnez eu însumi contractul fiecărui post, ca și cum aș fi un angajat responsabil cu munca corespunzătoare?” Chiar crezi că este necesar să semnez fiecare contract de muncă ca și cum aș fi angajat? "Da", am spus, "exact, ca și cum ați aplica pentru un loc de muncă Pentru că vă reprezentați pe fiecare dintre viitorii voștri angajați!" Până când cineva te înlocuiește Oia a continuat să vorbească, cu interesul arzând în ochi „Și rațiunea pentru asta”, a spus Sarah, „este că până nu mă comport așa cum vreau ca angajații mei să acționeze, până când nu lucrez în compania mea exact așa cum vreau să lucreze, nu voi putea niciodată să creez o afacere sistem care va satisface toate cerințele mele și la care vor lucra angajații mei Cu alte cuvinte, până când voi lucra exact așa cum vreau ca angajații mei să lucreze, sistemul pe care l-am creat va servi nevoilor mele mai degrabă decât nevoilor reale ale afacerii - le va permite tuturor să lucreze atât de eficient și să fie atât de fericiți posibil Și dacă îmi satisfac nevoile, nu voi găsi niciodată un înlocuitor pentru mine - un alt proprietar de afaceri, cineva ca mine, cu aceleași interese și obiective în viață Făcu o pauză pentru a-și trage răsuflarea, apoi adăugă: - Asta vrei să spui? - Absolut corect! I-am răspuns: „Pentru că dacă vrei să-ți începi din nou afacerea, este important să te poți despărți de Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase acele funcții pe care trebuie să le îndeplinești, devin independente de ele și nu permit ca aceste responsabilități să devină dependente de tine Îți amintești, am vorbit mai devreme despre diferite personalități care trăiesc în noi și uneori ne înnebunesc? Acum, există o singură cale de a evita această nebunie - să te organizezi pe tine și lumea din jurul nostru cât mai clar posibil Numai atunci poți funcționa cât mai clar posibil Trebuie să luptăm cu natura distructivă a personalităților inconștiente din noi Trebuie să facem acest lucru în mod intenționat, nu automat Așadar, una dintre entitățile noastre, pe care Gurdjieff a numit-o cândva „cochererul”, trebuie să pună totul în ordine „Coșerul trebuie să aibă grijă de cal și căruță”, a spus Gurdjieff odată Aceasta este sarcina ta principală ca proprietar al afacerii tale, ca „cocherer” al companiei tale, să ai grijă de cal și trăsura Iar pentru a realiza acest lucru, trebuie să fii capabil să distinge toate funcțiile tale, să evidențiezi probleme mai mult și mai puțin importante, să organizezi totul așa cum îți spune mintea, astfel încât afacerea ta să funcționeze cu siguranță Și când toate acestea sunt făcute, când îți organizezi afacerea în cel mai bun mod posibil, următoarea sarcină cea mai importantă este să urmezi cu scrupulozitate regulile jocului pe care l-ai creat Pentru că dacă tu nu le vei face, de ce ar trebui să le faci alții? Dacă regulile nu se potrivesc cu forțele aeriene, liderul, atunci de ce aștepți să te urmeze cineva? Dacă nu respectați regulile, nu le respectați, atunci de ce credeți că altcineva vă va lua jocul în serios? Răspunsul este că nu ar trebui să te aștepți la asta de la alții, ei nu vor respecta regulile tale! Despre aceasta este dezvoltarea organizațională, procesul prin care te gândești la modul în care va funcționa afacerea ta și apoi o structurezi pentru a funcționa Capitolul Strategia dumneavoastră organizațională Organigrama este instrumentul dvs de structurare Cu ajutorul acestuia, comunicați angajaților dvs și lumii viziunea dvs despre viitorul afacerii dvs V-ați realizat visul, ați creat o întreprindere și acum împărtășiți opiniile dvs despre dezvoltarea acesteia cu toți ceilalți Ești atât de încrezător în corectitudinea viziunii tale încât ești gata să o urmezi singur! Ignorarea acestei reguli este o aroganță obișnuită Dar când trăiești după regulile tale, când urmezi principiul „ceea ce spun, fac” fără a te abate de la planul tău, atunci afacerea ta va deveni obiect de admirație — Te înțeleg, spuse Sarah „Nu m-am îndoit niciodată”, am răspuns „Acum să trecem la strategia de management”, am continuat, turnându-i lui Sarah încă o ceașcă de ceai, „și apoi să ne uităm la strategia de management al resurselor umane Pentru că managementul, oamenii și sistemele formează împreună prototipul afacerii tale viitoare Capitolul Strategia de management Soluția constă în Sistem AT&T Poate părea că aplicarea cu succes a strategiei de management depinde de competența ridicată a managerilor - oameni cu abilități perfectionate, care au diplome de la universități prestigioase, care posedă metode perfecte de gestionare și dezvoltare a oamenilor Dar nu este Nu ai nevoie de astfel de oameni Da, nu sunt pentru tine De fapt, este mai probabil să fie un blestem pentru compania ta În schimb, ai nevoie cu adevărat de un sistem de management Sistemul va deveni strategia ta de management, prin care modelul de franciză pe care l-ai creat va aduce rezultatele dorite Sistemul va fi soluția la problemele care au afectat întreprinderea dumneavoastră din cauza impredictibilității comportamentului uman Sistemul va facilita transformarea dificultăților în oportunități prin eficientizarea procesului de luare a deciziilor manageriale și eliminarea necesității de a lua astfel de decizii ori de câte ori este posibil Capitolul Strategia de management Ce este un sistem de management? Este un sistem creat și implementat în modelul dvs de franciză care ajută la creșterea vânzărilor Cu cât un astfel de sistem este mai automatizat, cu atât modelul dumneavoastră de franciză va fi mai eficient Dezvoltarea managementului este procesul prin care creezi un sistem de management și antrenezi potențiali manageri să-l folosească Acest proces nu este, așa cum cred mulți oameni, un mijloc de management eficient, ci dimpotrivă, este un mijloc de marketing eficient Scopul său este de a crea nu atât un prototip eficient, ci eficient al viitoarei întreprinderi Un prototip eficient este o afacere care poate găsi și păstra clienți, profita de pe urma acestuia și depășește concurenții Să aruncăm o privire asupra modului în care un astfel de sistem a fost aplicat în practică, folosind exemplul unui hotel resort pe care l-am consiliat în ultimii ani Chibrit, bomboane de mentă, cană de cafea și ziar Prima dată s-a întâmplat întâmplător Această călătorie nu era în planurile mele Am petrecut șapte ore la volan și, obosit de drum, am decis să rămân peste noapte la hotel, apoi să continui călătoria spre San Francisco Hotelul era situat într-o pădure de pini cu vedere la coasta Pacificului Când am intrat în sală, soarele apunea deja și copacii erau cufundați în întuneric Imediat, ceva mi-a spus că sunt într-un loc special Sala era luminată cu lumină moale Lemnul roșu folosit în decorarea sălii, reflectând lumina, a vopsit în tonuri roșii canapelele moi care erau amplasate de-a lungul a trei pereți pe laturile opuse ale biroului de recepție Vizavi de intrare se afla o masă lungă din lemn de culoare închisă Pe masă este un coș indian de răchită uriaș cu fructe proaspete În spatele ei se află o lampă mare din bronz a cărei lumină se reflectă în fructe, dând încăperii un ton vesel Masa a fost acoperită cu țesătură de in cu un design Partea P Construirea unei afaceri mici sănătoase modele atrăgătoare Culorile sale strălucitoare și designul neobișnuit au subliniat culoarea fructului din vază, culoarea lămpii și decorul sălii Aproape de capătul îndepărtat al mesei era un șemineu făcut din pavaj masiv Focul a umplut camera cu trosnetul vesel al buștenilor de stejar care ardeau în ea Chiar dacă nu eram atât de obosită, contrastul dintre căldura focului și frigul nopții a fost suficient pentru a mă ademeni în această cameră Și m-am bucurat de căldura emanată de șemineu O femeie a apărut în spatele recepției, purtând o bluză în carouri îmbrăcată în roșu, verde și alb și o fustă de culoare cafenie închisă Fixat de bluza ei, o panglică roșu-maro, era sigla hotelului, care părea o insignă de distincție Părul îi era legat la spate cu aceeași panglică „Bine ați venit la Veneția”, a spus ea cu un zâmbet prietenos către mine În mai puțin de trei minute, eram în camera mea, și asta în ciuda faptului că nu am făcut rezervare! Nu îmi venea să cred că totul s-a dovedit atât de simplu Și camera! Era luxos, dar nu izbitor; un covor gros, ușor, acoperea complet întreaga suprafață a podelei; un pat foarte mare de pin canadian alb, cu un baldachin cu patru stâlpi, era acoperit cu o pilota impecabil curată; picturile autorului atârnate pe pereți descriu natura nord-vestului Pacificului; erau bușteni de stejar pregătiți dinainte, hârtie și chibrituri lungi lângă șemineu, de parcă știa cineva că voi fi foarte încântat de asta Cu o dispoziție bună, bucurându-mă că am fost atât de norocos, m-am dus la cină - o masă mi-a fost rezervată chiar în momentul în care făceam check-out! Am plecat de la hotel în căutarea unui restaurant Indicatoarele m-au condus printr-o zonă bine luminată Aerul nopții era curat și nemișcat În depărtare, am auzit sunetul înăbușit și ritmic al oceanului Sau a fost imaginația mea? Nu mai conta: locul era magic de frumos Restaurantul era pe un deal, cu vedere la hotel și la ocean Până am intrat înăuntru, nu am văzut pe nimeni din fAaga Strategia de management vizitatori, dar restaurantul era plin I-am spus maestrului numele meu și el m-a escortat imediat la o masă, în ciuda faptului că îl așteptau și alți vizitatori Cu siguranță o masă rezervată a însemnat ceva în acest restaurant! Mâncarea mi-a făcut aceeași plăcere ca tot ce este aici: preparate bine pregătite, servire atentă, dar nu deranjantă Am băut țuică pe îndelete și m-am bucurat de muzica clasică interpretată de un chitarist care cânta Bach Am semnat factura și am mers în camera mea Când am ajuns la el, afară era frig Înainte de a merge la culcare, Mia a vrut să mai bea un pahar de țuică și să aprindă focul Dar cineva este deja înaintea mea! Un foc puternic a ars în șemineu Patul fusese făcut, pernele pufoase, fiecare cu câte o mentă Pe una dintre noptierele de lângă pat se afla un pahar de coniac și o carte poștală Citesc: Bun venit la Veneția pentru prima dată! Sper sa-ti placa Dacă pot face ceva pentru tine, te rog să mă suni oricând Katie Adormind, am simțit că amândoi sunt foarte bine îngrijiți A doua zi dimineața am fost trezit de un gâgâit ciudat care venea din baie M-am ridicat să aflu care s-a întâmplat Filtrul de cafea, alimentat de un temporizator automat, mi-a preparat cafea pe blatul chiuvetei Rezemat de aparatul de cafea era o carte poștală pe care am citit: Tipul tău de cafea Bucurați-vă! LA Și într-adevăr, era genul meu de cafea! Cum ar putea ei să știe despre asta? Apoi mi-am amintit că aseară restaurantul m-a întrebat ce fel de cafea prefer Și iată-l! Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Aproape de îndată ce mi-am dat seama ce se întâmplă, s-a auzit o bătaie politicoasă la uşă M-am dus să deschid Nu era nimeni afară Dar pe covor era un ziar Ziarul pe care l-am citit este New York Times Și de unde au știut despre asta? Apoi mi-am amintit din nou că ieri, în timpul actelor, administratorul m-a întrebat ce ziar prefer Înainte de asta, habar nu aveam de ce aveau nevoie Și iată ziarul în mâinile mele! Și de fiecare dată după întoarcerea aici totul a fost la fel ca prima dată Singura diferență este că nu am mai fost întrebat despre preferințele mele Am devenit parte din sistemul de management al hotelului, iar acest sistem nu m-a dezamăgit niciodată Sistemul știe de ce am nevoie și mi-l oferă în același mod, în același timp Ce mi-a dat mai exact sistemul? Chibrituri, o mentă, o cană de cafea și un ziar! Dar nu asta era ideea Cineva mi-a ascultat dorințele De fiecare dată! Când am intrat în hotel și am simțit căldura șemineului, am știut că cineva se gândește la mine M-am gândit la ce îmi doream N-am spus un cuvânt și totuși m-au auzit Când am găsit mentele pe perne, patul nefăcut, paharul de țuică pe masă, m-am simțit îngrijită N-am spus un cuvânt și totuși m-au înțeles Când am auzit că aparatul de cafea din baia mea funcționează și am văzut o carte poștală care spunea că este cafeaua mea preferată, mi-am amintit că am fost întrebat despre preferințele mele Și nu a fost o formalitate - și-au amintit răspunsul meu Când am văzut hârtia și am recunoscut-o ca fiind hârtia mea, mi-am amintit că am fost întrebat despre ea Și răspunsul meu s-a auzit Totul a fost adus la automatism! Fiecare element individual a fost o soluție atent selecționată, menită să obțină un efect de marketing și a fost o parte integrantă a sistemului de management al hotelului Capitolul Strategia de management După a treia mea vizită la hotel, am cerut să mă întâlnesc cu managerul, dorind să știu cum a reușit să-mi satisfacă așteptările tot timpul Cum ar putea fi sigur că vor fi puse întrebările potrivite pentru a obține rezultatele dorite și pentru a răspunde așteptărilor tuturor vizitatorilor? S-a bazat această încredere pe competența excepțională a angajaților? Au existat mecanisme de participare a acestora la profiturile hotelului? A existat vreun sistem special de stimulente? Managerul s-a dovedit a fi un tânăr de de ani M-a invitat la biroul lui pentru o conversație Biroul era bine luminat și confortabil și avea vedere spre planta de mahon prin care am mers la restaurant Biroul lui era gol și materialele lui de scris aranjate frumos „Este un om foarte îngrijit”, m-am gândit în sinea mea „Cel mai probabil, el este motivul unei lucrări atât de bune a hotelului ” Din modul în care tânărul manager a început imediat să vorbească despre funcțiile sale și despre cum obține astfel de rezultate, era destul de evident că își iubea meseria „Știi”, începu el cu un zâmbet încrezător, „e amuzant să stau cu tine acum și să vorbesc despre succesele noastre, pentru că până acum cinci luni singura mea experiență în afacerile hoteliere a fost ca vizitator pentru două nopți la Holiday Inn în Fresno de trei ani ” în urmă De fapt, a continuat oi, înainte de asta, lucram ca bucătar într-un restaurant din apropiere Într-o zi l-am întâlnit pe proprietarul hotelului M-a întrebat dacă vreau să mă încerc la hotel și înainte să am ocazia să mă gândesc, eram deja angajat Toate cunoștințele mele despre afacerile hoteliere au fost dobândite aici Aici, lasă-mă să-ți arăt Yun a scos de pe birou o carte legată cu roșu Pe cotor au fost imprimate literele PP („Ghid de lucru”), precum și sigla hotelului Munca noastră aici nu este dificilă O putea face oricine Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase A deschis cartea la titlu - Acesta este „Ghidul nostru de lucru” După cum puteți vedea, aceasta este doar o listă de acțiuni de control Iată, de exemplu, ce trebuie făcut atunci când pregătiți numerele A deschis cartea pe pagina galbenă - Această secțiune este marcată cu galben Folosim coduri de culoare, galben înseamnă pregătirea camerei Albastru - servicii pentru vizitatori De exemplu, după ce aprindem focul în șemineu, trebuie să punem mentă pe pernă și așa mai departe Fiecare listă de verificare definește acțiunile necesare pe care trebuie să le efectueze ofițerul de room service Există opt seturi de liste de verificare pentru fiecare personal din room service, pe care le ridică zilnic din cutiile poștale Fiecare set este conceput pentru unul dintre cele opt numere pentru care este responsabil acest lucrător Pe măsură ce angajații își îndeplinesc sarcinile, ei completează lista de verificare pentru a confirma că munca lor a fost efectuată în conformitate cu standardele noastre de calitate După cum puteți vedea, în partea de jos există un loc în care fiecare angajat semnează pentru munca depusă Dacă și-a pus semnătura, dar nu a finalizat lucrarea, avem toate motivele să-l concediem imediat Cu toate acestea, există și alte metode pe care le folosim Deci, pe spatele listei de verificare este o diagramă a fiecărei lucrări specifice, pe care este marcat ce trebuie făcut și în ce ordine Pe măsură ce angajații își încheie munca, ei bifează casetele corespunzătoare din diagramă Cu aceste scheme, accelerăm foarte mult procesul de învățare pentru noii veniți, permițându-le să ofere constant aceeași calitate a serviciilor vizitatorilor noștri ca și angajaților mai experimentați Pentru orice eventualitate, avem supraveghetori care verifică numerele pentru a se asigura că nu am permis Capitolul Strategia de management erori Dar practic nu le permitem Sistemul funcționează ca o formulă magică”, a adăugat el zâmbind Există sisteme la fel de eficiente pentru tot ceea ce facem aici De fapt, proprietarul hotelului s-a gândit la toate din timp Iluminatul, sauna, piscina sunt activate automat si sincronizate in timp, ceea ce ne permite sa oferim oaspetilor nostri serviciile pe care le asteapta de la noi De exemplu, după cum poate ați observat, pe măsură ce se lasă amurg, luminile stradale devin mai strălucitoare Acest lucru se întâmplă automat Nimeni nu trebuie să-i acorde atenție Aș putea da mai multe exemple și cred că înțelegeți ideea Proprietarul a creat hotelul în așa fel încât vizitatorii au avut o experiență plăcută de a sta cu noi Nu aveți idee câți clienți vin la mine doar pentru a vă mulțumi pentru calitatea excelentă a serviciilor În cuvintele lor, recunoștința nu sună pentru ceva în general, ci pentru mici detalii specifice Am crezut fiecare cuvânt pe care l-a spus, dar am mai pus câteva întrebări: Cum convingeți angajații să folosească listele de verificare? Cum poți fi sigur că funcționează cu adevărat conform sistemului creat? S-au săturat de munca de rutină? Este plictisitor pentru ei? „Dar în acest sens”, a spus interlocutorul meu, „am obținut cu adevărat rezultate extraordinare Capitolul Strategia de management al resurselor umane Ceea ce joci în viața ta reflectă obiectivele tale de viață Robert S DeRopp, •The Mașter Game* ȚZ’ cum să-i fac pe angajați să facă ceea ce fac eu de la ei ' X* I demand ” Aceasta este o întrebare pe care mi-au pus-o tot timpul proprietarii de afaceri mici Iată răspunsul meu, pe care îl repet iar și iar: „Nu poți să-ți convingi angajații să facă tot ce ai nevoie Dacă sunteți cu adevărat interesat de acest lucru, atunci creați o atmosferă în compania dvs care să încurajeze angajații să-și îndeplinească sarcinile și să nu pirateze Faceți din munca cinstită și creativă un mod de viață pentru ei ” Deoarece această întrebare a fost de cel mai mare interes pentru clienții mei, am fost intrigat de răspunsul pe care mi l-a dat managerul hotelului când i-am pus aceeași întrebare Răspunsul lui a purtat o vivacitate care nu se aude des în astfel de conversații „Primul lucru care m-a surprins când am plecat la muncă”, a început managerul, „este atitudinea atentă față de mine din partea proprietarului afacerii Asta vreau să spun Eram încă un bărbat foarte tânăr, fără experiență în acest domeniu Dar șeful nu a menționat asta niciodată Dimpotrivă, m-a tratat ca pe un adult cu care merita să discutăm probleme importante Capitolul Strategia de management al resurselor umane Iar al doilea lucru uimitor”, a continuat el, „a fost cât de responsabil a abordat proprietarul afacerii problemele de management al hotelului, că hotelul reprezintă pentru el ceva mai mult decât un simplu hotel Mi s-a părut că hotelul este întruchiparea lui însuși, un fel de simbol al credinței Dacă nu aș fi arătat aceeași atitudine față de hotel, ar fi părut că nu l-aș lua în serios pe proprietar, un om ale cărui principii le respectam Cred că de aceea s-a tratat atât de bine cu mine Între noi a apărut o relație de încredere, i-am ascultat convingerile și am urmărit de la o zi la alta cum se manifestau în conducerea hotelului Nu voi uita niciodată prima mea zi de lucru aici", a continuat el "Nu am avut impresia că aparțin unui fel de frăție Totul s-a întâmplat chiar aici", a făcut semn către biroul în care stăteam Pe vremea aceea era biroul lui Eu stăteam în același loc în care ești tu, iar șeful era pe scaunul meu Era o luni dimineață, după un weekend încărcat, așa că era mult de lucru De obicei, când vin prima oară la un nou loc de muncă, șeful meu îmi explică mai întâi ce trebuie să fac, apoi mă lasă în pace Așa că am fost foarte surprins când șeful mi-a oferit o ceașcă de cafea Mi s-a părut că el, atât de negrabă, nu arăta deloc ca un om de afaceri Dar nu, s-a corectat managerul - Cel mai probabil, a fost cea mai bună persoană pe care am întâlnit-o vreodată Dar ceea ce m-a frapat cel mai mult a fost atitudinea lui față de afaceri Se părea că ceea ce avea de gând să-mi vorbească era mai important decât toate celelalte lucruri M-a dus la el nu ca să lucrez mecanic El a vrut mai mult de la mine Managerul a zâmbit "Vedeți, nu am spus asta nimănui înaintea dvs Ciudat, dar în timp ce vorbim, îmi devine clar de ce sunt atât de respectuos față de îndatoririle mele - pentru că îl respect pe șeful Pentru mine munca este asociată cu el Fără el, nu cred că O parte a I U Construirea unei afaceri mici funcționale putea sa o faca atat de bine Oricum, ideea de a crea acest hotel a fost ideea lui și mi-a transmis-o cu răbdare chiar în prima zi, încercând să-și transmită propriile opinii și sentimente Nimeni nu mi-a mai vorbit atât de sincer și de sincer până acum Iată cuvintele lui: „Lucrarea pe care o facem se reflectă întotdeauna pe noi înșine Dacă am făcut munca neglijent, atunci suntem în mod inerent neglijenți Dacă amânăm termenele, este pentru că nu avem sensul timpului Dacă ne-am plictisit de munca noastră, atunci motivul trebuie căutat în noi înșine, și nu în muncă Cea mai servilă lucrare făcută de un maestru devine artă Prin urmare, munca pentru noi nu este doar ceea ce facem în lumea exterioară, ci este și o manifestare a esenței noastre interioare Directorul a continuat, de parcă proprietarul afacerii însuși l-ar fi spânzurat cu gura: Lucrarea nu se va face fără participarea dumneavoastră Oia este doar o idee care așteaptă ca o persoană să o pună în practică Dar când lucrarea este finalizată, rezultatul este o expresie a intenției din spatele ei, precum și o reflectare a personalității celui care a făcut-o În timp, granița dintre muncă și tine se estompează Și devii forța care dă viață ideilor care dau naștere muncii Devii creatorul efectului pe care munca ta îl are asupra lumii din jurul tău Nu există o slujbă neiubită Există doar oameni cărora li se pare că anumite activități nu le plac Găsesc orice scuză pentru a explica de ce fac treaba pe care o urăsc Acest tip de oameni consideră munca lor o pedeapsă, nu o oportunitate de a se realiza Acești oameni, potrivit șefului, nu reînvie, ci distrug ideile din spatele muncii lor Rezultatul acestei activități sunt binecunoscutele tranzacții stângace, pripite și neobișnuite pe care companiile și clienții lor le intră destul de des Acesta este exact opusul a ceea ce am creat în hotelul nostru Oferim tuturor celor care vin la noi oportunitatea de a face propriile alegeri înainte de a se termina treaba Aici Capitolul Strategia de management al resurselor umane cum ne deosebim de alte întreprinderi mici Și încercăm întotdeauna să ne asigurăm în avans că angajații noștri înțeleg ideea din spatele sarcinilor lor Cred că această abordare m-a interesat cel mai mult Acesta este primul meu job în care ideea din spatele ei este mai apreciată decât munca în sine Ideea pe care mi-a spus-o șeful meu avea trei părți În primul rând, clientul nu are întotdeauna dreptate, dar indiferent dacă este sau nu, treaba noastră este să-i spunem că el este întotdeauna pe primul loc În al doilea rând, fiecare dintre angajații noștri este de așteptat să facă tot posibilul pentru a rezolva sarcinile pentru care este responsabil Daca nu iese, trebuie sa continui sa incerci pana reusesti Dacă candidatul nu este mulțumit de o astfel de viață, atunci ar trebui să plece În al treilea rând, afacerile sunt un loc în care ceea ce putem face este testat de ceea ce nu știm să facem Și acest conflict este cel care creează creșterea afacerii și îi dă sens Ideea șefului pentru un hotel se rezumă la o idee foarte importantă: o afacere este ca o sală de arte marțiale, un dojo în care mergi să te antrenezi și să încerci să fii cel mai bun dintre cei mai buni Dar adevăratul duel nu are loc între oameni, așa cum cred mulți oameni, este lupta interioarelor noastre Despre asta am vorbit cu șeful meu la prima noastră întâlnire - despre viziunea lui filozofică asupra muncii și a afacerilor Am început să realizez că hotelul este cel mai puțin important aspect din relația noastră Cel mai important lucru a fost cât de serios am luat jocul, care s-a jucat sub conducerea șefului Nu căuta atât angajați, cât era interesat de participanții la joc Era interesat de cei care aspirau la mai mult decât la munca de rutină Am înțeles din povestea managerului că oamenii nu vor doar să lucreze pentru o persoană interesantă, ci vor să lucreze pentru cei care și-au creat o structură clară și precisă în afacerea lor prin care angajații pot fi evaluați și prin care pot testa înșiși Această structură se numește joc Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase Nu există nimic mai distractiv decât un joc bine conceput Asta înseamnă cele mai bune companii pentru creatorii lor - un joc în care regulile simbolizează ideea lor despre viitoarea întreprindere și viziunea lumii Dacă ai încredere în viziunea ta, atunci întreprinderea ta va reflecta acel optimism Dacă te îndoiești de rezultat, atunci acest lucru va afecta fără îndoială compania În acest sens, nivelul de performanță al angajaților tăi depinde de gradul de pasiune a acestora pentru jocul tău Gradul de implicare a lucrătorilor în joc nu depinde de ei înșiși, ci de cât de bine le-ați explicat regulile chiar la începutul muncii lor și nu după ce au început să-și îndeplinească sarcinile Strategia dumneavoastră de resurse umane este vehiculul prin care comunicați mesajul dumneavoastră angajaților O astfel de strategie începe cu o prioritate ridicată și un obiectiv strategic, include strategia dumneavoastră organizațională (care, la rândul ei, include o organigramă, precum și contracte de muncă pentru toate posturile) și Manuale de operațiuni care definesc munca de făcut Îți comunici strategia prin convingerile tale și cum le va demonstra afacerea ta prototip, prin standardele pe care le stabilești pentru performanță la toate nivelurile și în toate sectoarele de afaceri; prin cuvintele pe care le folosești pentru a descrie cum ar trebui să fie afacerea ta – pentru clienți, pentru angajați, pentru tine – dacă vrei ca compania să fie mai mult decât un simplu loc de muncă Dar jocul în care va juca afacerea ta nu poate fi descris pe hârtie Pentru ca acesta să „funcționeze”, trebuie să fie vizibil și trebuie să participi la el Totul se rezumă la felul în care te comporți Cuvintele sunt lipsite de sens dacă jocul este conceput Nu poți crea un joc doar pentru a atrage angajați Nu va deveni cinică dacă le oferă angajaților ceea ce au nevoie pentru a o menține interesată Capitolul Strategia de management al resurselor umane Jocul trebuie să fie real și trebuie să dovedești asta Jocul tău este judecat de alții Comportamentul tău în joc se va reflecta în atitudinea angajaților tăi Regulile jocului Ca orice alt joc, există reguli în jocul nostru pe care trebuie să le urmați dacă doriți să reușiți în el Pentru a vă face o idee despre ce este, vă voi da câteva dintre regulile de mai jos Restul va trebui să le creați singur pe măsură ce vă jucați propriul joc Nu încercați niciodată să vă dați seama ce doriți de la angajații dvs , apoi creați un joc bazat pe asta Dacă ești serios în ceea ce privește intențiile tale, jocul ar trebui creat mai întâi și va deveni deja clar din el ce vor face angajații tăi Nu creați niciodată un joc pe care nu l-ați juca singur Angajații tăi vor descoperi acest lucru și nu te vor ierta niciodată pentru asta Asigurați condiții în care este posibil să câștigați jocul fără a-l termina Jocul nu se poate termina, deoarece sfârșitul lui va însemna pierderea afacerii tale Dar în lipsa unor câștiguri intermediare, angajații se vor sătura de asta De aici și valoarea unor astfel de victorii Ei vor menține oamenii în continuare și vor menține jocul interesant, chiar dacă nu este Schimbați din când în când tactica jocului, nu strategia acestuia Strategia este baza etică, moralitatea, care se află în centrul logicii jocului Strategia trebuie să rămână intactă, deoarece promovează loialitatea angajaților unul față de celălalt și față de tine Dar este nevoie de schimbare, pentru că orice joc poate trece de la distractiv și neobișnuit la rutina și plictisitor Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Pentru a înțelege când este timpul pentru o schimbare, urmăriți-vă angajații Rezultatele muncii lor vor determina momentul potrivit Trucul este să fii primul care ghicește începutul sfârșitului și schimbă tactica jocului Veți ști dacă ați reușit prin reacția angajaților la ceea ce se întâmplă Cu toate acestea, acest lucru nu se va întâmpla imediat La început, este posibil să întâmpinați rezistență din partea angajaților dvs și să insistați pe cont propriu Perseverența ta va deveni drumul lor prin rezistență într-un joc nou și mai interesant Nu așteptați ca jocul să se rezolve de la sine Angajaților trebuie să li se reamintească periodic acest lucru Sună o întâlnire despre jocul tău cel puțin o dată pe săptămână Cel puțin o dată pe zi, faceți o declarație sau comunicați în alt mod o schimbare în modul în care se joacă jocul și asigurați-vă că toți angajații știu despre asta Amintiți-vă că jocul nu există de la sine Ea trăiește datorită oamenilor Dar oamenii au tendința de a uita tot ce au început să facă și de a fi distrași de fleacuri Cele mai multe jocuri grozave se termină așa Pentru a evita aceeași soartă, nu te aștepta la ceva de la angajații tăi care nu le este inerent Amintește-le din când în când jocul pe care îl joacă cu tine Simțiți-vă liber să repetați același lucru iar și iar Jocul trebuie să aibă sens Jocul fără rost se va încheia chiar înainte de a începe Cele mai bune jocuri se bazează pe adevăruri binecunoscute Angajații trebuie să vă înțeleagă jocul - atunci îi va captiva Jocul confuz nu te va duce nicăieri Trebuie să cunoști bine situația din compania ta și să construiești un joc pe această bază Mai devreme sau mai târziu cunoștințele tale vor fi de folos La urma urmei, jocul va fi testat de viața reală Dar rețineți: un joc bine conceput nu garantează succesul Dacă nu aduci implicarea ta emoțională în ea, acest lucru poate duce la eșec Angajații, arătându-și interesul pentru joc la fel de emoțional, se bazează pe logica jocului Dacă interesul lor scade, înseamnă că ei - și cel mai probabil tu - au uitat logica jocului Așa că asigurați-vă că toată lumea înțelege sensul a ceea ce se întâmplă Capitolul Strategia de management al resurselor umane Din când în când jocul ar trebui să fie distractiv Dar numai din când în când Niciun joc nu ar trebui să se transforme în divertisment De fapt, destul de des jocul nu seamănă deloc cu divertismentul A juca bine înseamnă a învăța cum să faci față unor astfel de situații sumbre când lucrurile merg îngrozitor, păstrând în același timp respectul de sine Cu toate acestea, planul tău de joc ar trebui să includă și timp pentru distracție Dar încearcă să te asiguri că este cu adevărat distractiv Caracterul lor ar trebui să îți spună angajaților tăi Dacă este distractiv pentru ei, atunci este în regulă Dar nu te poți distra prea des - poate o dată la șase luni, astfel încât să existe ceva de așteptat și ceva de uitat Dacă nu vă puteți gândi la un joc bun, împrumutați-l Ideile altora sunt la fel de bune ca ale tale Dar luând ca bază jocul altcuiva, învață-l pe de rost Nu e nimic mai rău decât să te prefaci că joci un joc Logica jocului Pentru managerul hotelului, jocul cu care a venit șeful lui a fost interesant și a învățat cum să-l joace A fost simplu, dar în același timp eficient Acest joc a fost bazat pe următoarea logică Majoritatea oamenilor în prezent nu obțin ceea ce își doresc de la locul de muncă, familie, religie, guvern etc cel mai important, de la noi înșine Ceva lipsește din viața noastră Pe de o parte, ne lipsesc scopul, valorile, standardele valoroase prin care să ne măsurăm viața Pe de altă parte, avem nevoie de un joc în care să aibă sens să participăm De asemenea, ne lipsește simțul conexiunii Oamenii suferă atunci când sunt separați unul de celălalt Într-o lume în care nu există scopuri sau valori semnificative, ce poate fi împărtășit cu ceilalți, cu excepția golului nostru și a fragmentelor mizerabile ale vieții noastre artificiale? Partea //I Construirea unei afaceri mici sănătoase Drept urmare, majoritatea oamenilor caută cu aviditate divertismentul și îl găsesc în muzică, televiziune, alte persoane sau droguri Cu toate acestea, mai ales suntem ocupați să căutăm lucruri - lucruri pe care să le îmbrăcăm și să ne ocupăm și să umplem golul interior, precum și să oprim degradarea morală, lucruri cărora le putem da sens, semnificație, viață Lumea noastră a devenit rapid o lume a lucrurilor Mulți chiar mor de extravaganță Prin urmare, majoritatea oamenilor au nevoie de o societate în care există scopuri, ordine și sens, au nevoie de un loc în care a fi uman este o condiție necesară, iar a acționa ca un om este o cerință necesară, un loc în care gândirea dezorganizată inerentă culturii noastre va dispărea și va fi înlocuită cu o focalizare clară pe rezultate concrete și semnificative; un loc în care disciplina și entuziasmul vor fi judecate pentru ceea ce sunt – fundamentul fiecărei acțiuni sau acțiuni, baza pentru acțiuni deliberate mai degrabă decât întâmplătoare; un loc pe care cei mai mulți dintre noi îl vom înlocui o casă pierdută Aceasta este ceea ce poate face o afacere: creați un joc în care merită să participați, deveniți un loc de comunicare în care cuvinte precum integritate, intenție, pasiune, viziune și excelență pot fi folosite ca trepte pentru a crea rezultate semnificative Dar ce rezultate? Rezultate care oferă clienților tăi sentimentul că afacerea ta este o întreprindere specială creată de oameni extraordinari care își fac treaba în cel mai bun mod posibil Și toate acestea se întâmplă din cel mai comun și mai înțeles motiv - o facem pentru că suntem în viață! Ce motiv mai ai nevoie? Oamenii sunt capabili să facă lucruri extraordinare, cum ar fi să zboare pe Lună, să inventeze un computer, să creeze o bombă care poate distruge pe toată lumea și totul În sfârșit, trebuie să fim capabili să gestionăm o afacere mică eficientă Și dacă nu reușim să facem acest lucru, care este prețul ideilor noastre grozave? Ce scopuri urmăresc, pe lângă înstrăinarea Iașilor de noi înșine, unii de alții, de cine suntem? Capitolul Strategia de management al resurselor umane Jucand jocul Gândind în același mod ca și proprietarul hotelului, puteți începe să vă imaginați mental imaginea jocului pe care l-a creat Hotelul său a devenit lumea în care clientul s-a întâmpinat întotdeauna cu un angajament nesfârșit față de curățenie, frumusețe și ordine Dar acest angajament s-a bazat nu numai pe relația comercială dintre angajator și angajat (deși acest lucru este indispensabil), io și ia moralitate, pe filosofia șefului, viziunea lui asupra vieții, ideea lui Această idee a fost apoi transmisă angajaților atât prin cuvinte, cât și prin acțiuni reale și s-a bazat pe un proces bine planificat Importanța acestui lucru nu poate fi supraestimată Șeful și-a comunicat ideile atât prin sistemele de documentare, cât și prin maniera sa caldă și emoționantă Știa că poate explica angajaților săi procesul formalizat, dar și foarte uman de satisfacere a dorințelor clienților, doar dacă o face în același mod ordonat și uman Pe scurt, mijlocul de comunicare a devenit un factor la fel de important ca ideea pe care s-a bazat totul Procesul de angajare a devenit primul și cel mai important mediu de comunicare a ideilor șefului Din povestea managerului a rezultat că procesul de recrutare a constat în mai multe etape separate Realizarea unei prezentări pregătite cu atenție la adunarea generală, în care toți candidații au fost prezentați cu ideea șefului, au spus despre istoria hotelului și exemple de implementare cu succes a acestei idei în practică și au enumerat, de asemenea, cerințele pentru solicitanți Întâlnire personală cu fiecare candidat pentru a discuta despre reacția și atitudinea lui față de ideea pe care a auzit-o, precum și pentru a face cunoștință cu experiența sa profesională În această etapă, fiecare solicitant a fost întrebat de ce se consideră un candidat ideal pentru postul vacant Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Notificarea candidaților de succes prin telefon Prezentare nou pregătită Notificarea candidaților care nu au fost selectați, precum și exprimarea recunoștinței pentru participarea la o scrisoare semnată de intervievator și trimisă prin poștă Prima zi a instruirii a inclus următoarele sesiuni: • rediscutarea ideii de sef; • discutarea rezumatului sistemului prin care afacerea transformă ideea în realitate, • un tur introductiv al hotelului pentru noii angajați, care evidențiază interdependența sistemelor conduse de oameni și a sistemelor dependente de oameni; • răspunsuri la toate întrebările angajaților, • eliberarea de îmbrăcăminte de marcă către angajați, precum și „Ghiduri de lucru”; • o rediscutare a Manualului de Operațiuni, inclusiv subiectele de obiectiv strategic, strategia organizațională și contractul de muncă; • finalizarea înregistrării angajaţilor Rețineți că procesul de recrutare este doar începutul! Gândește-te doar: toată această agitație este doar pentru a începe o relație de lucru! Vezi tu, procesul de sistematizare a afacerii tale ar trebui desfășurat uman, și nu invers Pentru ca angajații să-ți urmeze dorințele, mai întâi trebuie să creezi mediul și moralul potrivit în companie Pentru a angaja cu succes angajați, a le dezvolta abilitățile și a câștiga loialitate, aveți nevoie de o strategie construită pe înțelegerea oamenilor, ceea ce nu este familiarizat pentru majoritatea companiilor Înțelegi că sistemul este soluția ta? Că, fără o idee de care să te apuci și să o urmezi, nu poate exista o strategie de management al resurselor umane? Capitolul Strategia de management al resurselor umane Dar având în vedere această idee, veți sfârși prin a exclama, la fel ca managerul nostru, „Aici excelăm!” Management, personal, sisteme Privind Sarah, am văzut cum ideea unei viziuni cuprinzătoare de afaceri îi captează din ce în ce mai mult imaginația Rezistența ei, îndoielile, temerile că toate acestea nu sunt pentru ea erau deja invizibile că nu se poate descurca Sarah începea deja să-și dea seama că era o rivală demnă (concurent), că jocul despre care i-am povestit îi era deja familiar - îl juca cu mătușa ei - și că nu era nicio diferență între afaceri și acest demult familiar joc! Oia mi-a zâmbit de parcă mi-ar fi citit gândurile „Încep să înțeleg legătura dintre toate lucrurile despre care am vorbit”, a spus ea Totul începe să aibă sens Piesele puzzle-ului se aliniază într-o imagine uimitoare pe care acum o pot vedea că a fost acolo de-a lungul timpului! Mia avea nevoie doar de ajutor extern pentru a pune elementele lipsă la locul lor Aș vrea să descriu imaginea care începe să iasă în fața mea și apoi să vă pun câteva întrebări „Da, desigur”, am zâmbit „Aș fi dezamăgit dacă nu ai spune asta - Toate acestea sunt legate, desigur, de copilăria mea, de esența mea interioară, despre care v-am povestit, de ceea ce am simțit când eram fetiță Și acum înțeleg că nu sunt singur și că mai sunt și alții care au trecut cândva prin același lucru Că au fost cel mai probabil și alte fetițe și băieți care au trăit același lucru Și mulți bărbați și femei adulți, ca mine, mai simt influența experiențelor din copilărie Acum percep experiența mea - acel cal sălbatic pe care profesorii și părinții m-au învățat cu atâta succes să-l țin închis, natura mea întreprinzătoare, care trebuia limitată - ca pe o filozofie de afaceri în curs de dezvoltare pe care am Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase va cere angajaților și clienților mei să găsească ceva de valoare în el „Natura nu va fi suprimată aici” este motto-ul afacerii mele viitoare „Poate că voi agăța un semn cu aceste cuvinte pe ușa din față pentru a le aminti tuturor de obiectivul nostru”, a chicotit ea - Sau poate merită să spui asta: „Fii liber în interior!” Da, va fi mai bine, mult mai bine ” Ea râse cu poftă Sarah a continuat să vorbească și mi-am dat brusc seama că vorbirea este un dar extraordinar cu care oamenii sunt înzestrați Am observat că Sarah îmi vorbea nu atât cu mine, cât cu ea însăși și, pe măsură ce vorbea, au apărut calitățile uimitoare inerente în ea care fuseseră mereu în ea - experiența ei, relația cu mătușa ei, imaginația ei extraordinară Sarah a descoperit ceva în ea însăși pe care nu a știut niciodată înainte S-a întâmplat ca și cum cuvintele, izbucnind, au intrat în contact cu aerul și s-au transformat în altceva - în viziune, înțelegere, dezvoltare a continuat Sarah - Ideea mea despre afaceri este legată de ceea ce mi-a spus mătușa mea despre grijă și atenție Dacă ar fi în viață, ar spune: „Toți să-și arate interesul, iar plăcintele se vor îngriji!” Așa că îmi imaginez afacerea ca o școală care predă îngrijirea și toate celelalte lucruri mici pe care mătușa mea a încercat atât de mult să mi le învețe: ce înseamnă să fii atent, ce înseamnă (pentru lumea noastră interioară) să fim una cu noi înșine în tot ceea ce facem Doamne, am crezut că nu am învățat nimic! Surpriza s-a reflectat în ochii ei la propria ei descoperire Dar am reusit, am reusit! Și acum voi lua locul acestei femei uimitoare, o bătrână atât de plăcută, bună și încrezătoare Voi fi stăpâna bucătăriei mele, la fel cum ea a fost stăpâna ei Și cu ce plăcere voi veni cu regulile jocului: reguli de aspect, reguli de comportament, reguli de utilizare a echipamentului, reguli de curățare a camerei - cum să faci totul să strălucească! Și multe, multe alte reguli! Capitolul Strategia de management al resurselor umane Ochii lui Sarah sclipeau în timp ce își descriea cu entuziasm viziunea pentru afacere Nu avea nevoie să cunoască detaliile, important era să înțeleagă principiile După cum obișnuia să spună mătușa ei, „plăcintele vor avea grijă de ei înșiși” Sarah era pe drumul cel bun „Să acordăm mai multă atenție managementului”, a întrebat Sarah - Ai spus că nu am nevoie să angajez manageri profesioniști, că afacerea mea va înflori fără ei Dar ce este în neregulă cu participarea lor? Sarah, ar fi o mare greșeală! Cum vei selecta oamenii de care ai nevoie și cum îi vei conduce dacă tu însuți încă nu știi cum să o faci? Pur și simplu nu poți! La urma urmei, vor funcționa la fel cum sunt obișnuiți Au fost învățați să acționeze în conformitate cu standarde complet diferite, normele nu ale afacerii tale Îți amintești de principiul managementului prin delegarea autorității tale, fără renunțarea la responsabilități? Deci: nu-ți poți delega responsabilitatea, pentru că în această situație echivalează cu o demisie În calitate de acționar, proprietar, director executiv, vicepreședinte de marketing/finanțe sau orice altă funcție, trebuie să vă asumați întreaga responsabilitate pentru tot ceea ce se întâmplă în afacerea dvs Trebuie să vă conduceți compania în direcția pe care o alegeți Și asta înseamnă că este necesar să se creeze seturi de standarde de lucru Unul dintre cele mai importante seturi este standardele sistemului de management, prin care toți managerii, atât prezenți, cât și viitori, vor obține rezultate înalte în activitățile lor Acestea sunt norme referitoare la sarcina dvs principală, obiectivul strategic, regulile jocului Veți avea nevoie, de asemenea, de standarde pentru viziunea All About Pies pe care v-ați format în inima și mintea voastră și intenționați să o realizați! Nu trebuie să angajați manageri care vor fi ghidați de aceste standarde Ai nevoie de oameni care Partea flf Construirea unei afaceri mici sănătoase vrei să înveți cum să lucrezi cu ei care sunt la fel de dedicați lor ca și tine! Pe scurt, vrei oameni care sunt interesați să joace jocul tău, nu oameni care cred că au un joc mai bun al lor Deci, trebuie să inventezi regulile jocului, care vor deveni baza sistemului tău de management Și atunci când sunt create, va trebui să găsești o modalitate de a-ți gestiona afacerea, deoarece managerii gestionează doar oamenii, ei gestionează sistemul prin care afacerea ta își atinge obiectivele Sistemul pe care oamenii îl gestionează este cel care aduce rezultate Afacerea dvs are o ierarhie de sisteme Este format din patru părți constitutive ) cum o facem aici; ) cum recrutăm și pregătim personalul pentru a face acest lucru; ) cum o gestionăm; ) cum îl schimbăm Prin „ea” mă refer la scopul afacerii tale Scopul Federal Express este: „Când trebuie neapărat să livrați coletul noaptea!” Scopul afacerii tale, Sarah, este grija; felul in care il manifesti, raspunde la telefon, scot prajitura din cuptor, bagi banii clientului in casa de marcat Răspunsurile dumneavoastră la toate aceste probleme vor constitui un sistem numit „Cum facem asta aici”! Acesta este rezultatul general al ceea ce ați creat; este un sistem de descriere a fiecărui proces, fiecare mic detaliu, care este formulat în „Instrucțiunile de operare” Acesta este ceea ce îi înveți angajaților tăi; aceasta este ceea ce discutați cu angajații dvs Asta vreau să spun prin „ea” „Acesta” este cel mai bun mod; ceea ce crezi; de ce produsele tale sunt solicitate, de ce ai încredere în tine Ca și în hotelul despre care v-am spus, sistemul, și nu doar oamenii, vă va face afacerea în evidență față de colegii săi Imaginați-vă că încercați să obțineți rezultate constant ridicate fără un sistem! Capitolul Strategia de management al resurselor umane Imaginează-ți că fiecare manager din cele patru magazine planificate face ceea ce vrea Cum poți obține în mod constant rezultate excelente într-o afacere în care totul depinde de oameni, de opiniile lor subiective, unde nu există standarde, unde nu există consecvență în judecăți? Cum îți place această imagine de afaceri? „Mi-e frică măcar să mă gândesc la asta”, a răspuns Sarah - Te înțeleg E chiar mai rău decât îți imaginezi Dar sistemul de management este ceva special Și dacă combini sistemul de management cu sistemul de marketing Capitolul Strategie de marketing Ceea ce avem aici este incapacitatea de a comunica Autor anonim Strategia ta de marketing începe, se termină, trăiește și moare împreună cu clientul tău Prin urmare, atunci când vă dezvoltați strategia de marketing, trebuie neapărat să uitați de propriile vise, opinii, interese, să uitați de dorințe - despre orice, cu excepția clientului) Când vine vorba de marketing, dorințele tale sunt irelevante Doar nevoile clienților contează Iar clientul nu vrea, cel mai probabil, deloc ceea ce crezi tu Luarea deciziilor iraționale Încercați să vă prezentați consumatorul Iată-l, stând chiar în fața ta Nu se încruntă, dar nici nu zâmbește Fața lui este inexpresivă Cu toate acestea, ceva despre asta vi se pare neobișnuit De pe frunte îi apare o antenă și se repezi! La capătul antenei se află un senzor tactil care sună constant ca un nebun Acest senzor captează și transmite clientului toate informațiile care îl înconjoară: culori, forme, sunete, mirosuri Prin acest senzor, o persoană citește și date despre tine: în ce poziție stai sau stai în picioare, ce culoare are părul tău, cum îl pieptăni, ce fel de expresie facială ai Voltaj Capitolul Strategia de marketing real? Te uiți direct la el sau în lateral? Cât de bine apăsați sunt pantalonii, pantofii sunt strălucitori, șireturile sunt bine legate? Nimic nu se poate ascunde de senzor în timp ce acesta funcționează, reacționând la stimuli externi Nimic nu scapă atenției consumatorului în timp ce acesta digeră informațiile pentru a lua o decizie: să cumpere aici sau să nu cumpere Dar aceasta este doar prima etapă a procesului de cumpărare, când senzorul percepe informații care sunt interesante pentru client Cu toate acestea, decizia sa va depinde de modul în care acest senzor prelucrează informațiile primite Gândește-te la senzor ca la începutul conștient al clientului tău Sarcina sa este de a colecta informațiile necesare pentru a lua o decizie Cu toate acestea, majoritatea acțiunilor cumpărătorului au loc inconștient, adică automat, sau din obișnuință Prin urmare, chiar dacă principiul conștient al clientului procesează intens tot felul de senzații, el însuși este complet inconștient de majoritatea acestor informații Din fericire, principiul conștient nu trebuie să înțeleagă acest lucru, deoarece nu ia decizia Decizia este luată de mintea inconștientă a cumpărătorului tău Toate acțiunile sunt efectuate cu participarea începutului inconștient al unei persoane Și apoi vine a doua etapă a procesului de cumpărare Care este începutul inconștient al clientului? Este ca o mare mare întunecată, în care trăiesc multe creaturi bizare, care caută pradă; au nevoi și gusturi complet diferite Aceste „creaturi” sunt așteptările clienților tăi Iar marea în care înoată este de fapt necunoscută cumpărătorului Clientul habar nu are cine locuiește acolo, în adâncuri; ce fel de creaturi se ascund în spatele capcanelor; care pândește pe fundul mării și zace nemișcat ca o piatră, așteaptă cu încăpățânare și răbdare până când o bucată plutește pe lângă ea Dar poți respira liber: la urma urmei, fiecare creatură din această mare - fiecare așteptare - este rodul vieții unui cumpărător! Este rezultatul reacțiilor, percepțiilor, atitudinilor, asocierilor sale, Partea a III-a Crearea unei afaceri mici sănătoase convingeri, opinii, presupuneri și concluzii Aceasta este experiența totală a cumpărătorului, acumulată din momentul nașterii până în momentul prezent, când stă în fața ta Și toate așteptările cumpărătorului nu sunt altceva decât un mijloc prin care „Eul” cumpărătorului primește hrana pe care și-o dorește Această scriere constă în informații senzoriale venite de la începutul conștient („suprafața”) Dacă acest aliment este combinat cu așteptări, inconștientul începutul spune da; dacă nu se potrivește, spune nu Iar decizia – pozitivă sau negativă – este luată de cumpărător aproape imediat Ei spun că atunci când vizionați o reclamă TV, decizia de a cumpăra sau nu se ia în primele trei-patru secunde Testele au arătat în reclamele tipărite că % din deciziile de cumpărare sunt luate după prima privire la titlu Când arătați un produs unui potențial cumpărător, datele arată, oferta dvs va depinde de primele trei minute ale conversației După ce clientul a luat decizia de a cumpăra, inconștientul său începe să trimită un semnal pozitiv conștientului, care, la rândul său, începe să caute informații în lumea din jurul său pentru a-i întări interesul emoțional Așa se iau deciziile de cumpărare Este irațional! Dacă cineva ar face cercetarea, s-ar dovedi că nicio decizie de cumpărare nu a fost încă luată în mod rațional, așa că atunci când clientul tău spune că va „gândi”, nu-l crede Nu va face asta, pentru că de fapt totul a fost deja gândit - fie vrea să cumpere acest produs, fie nu Sub răspunsul său „Mă gândesc la asta”, cumpărătorul poate însemna unul din două lucruri: fie că este incapabil emoțional să dea un răspuns negativ, temându-se de reacția ta, fie nu ai dat scrisul necesar pentru începutul său inconștient Într-un fel sau altul, cumpărătorul practic nu se gândește la decizia sa, iar aceasta se ia instantaneu la nivel inconștient Mai mult, această decizie a cumpărătorului este predeterminată cu mult înainte de întâlnirea dumneavoastră Dar clientul tău nu este conștient de acest lucru Capitolul Strategia de marketing Cei doi piloni ai unei strategii de marketing de succes Să ne punem întrebarea cum să ghicem ce vrea cumpărătorul dacă nu știe el însuși? Nu putem face asta! Desigur, până când îl cunoști pe cumpărător mai bine decât se cunoaște el însuși, până când îi stabilești caracteristicile demografice* și psihografice Caracteristicile demografice și psihografice sunt cei mai importanți doi piloni pe care se bazează un program de marketing Dacă știți cine este clientul dvs și care sunt datele demografice ale acestuia, puteți determina de ce cumpără, adică psihografia lor După ce ați determinat acest lucru, puteți începe să creați un prototip al unei astfel de afaceri care să-i satisfacă nevoile inconștiente, nu în mod arbitrar, ci din punct de vedere științific Din nou, demografia este știința realității pieței Cu ajutorul lui, vei afla cine este consumatorul tău Psihografia este știința realității percepute de pe piață Folosiți-l pentru a afla motivele pentru care clienții cu categorii demografice diferite fac achiziții Permiteți-mi să folosesc un exemplu pentru a vă arăta cum puteți aplica aceste cunoștințe în strategia dvs de marketing Observați nuanța albăstruie a dungilor de pe coperta originalului acestei cărți Eu numesc această culoare „IBM Blue” Vei întreba de ce? Pentru că albastrul este culoarea IBM, de aceea, cred, IBM este numit pe piață „Big Blue IBM” Mulți se vor întreba de ce a fost aleasă această nuanță specială de albastru? De ce a fost ales albastrul? Răspunsul constă în faptul că această nuanță de albastru este cea mai plăcută oamenilor și este preferată de mainstream * Vârsta, sexul, ocupația, nivelul de educație, nivelul de venit și așa mai departe - Nota traducătorului Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase modelul demografic al IBM Clienții îl observă și îl iubesc la prima vedere! Ați întâlnit vreodată expresia „susținător devotat”*? Acest lucru înseamnă că culoarea familiară cumpărătorilor de bază demografică a IBM este ceva în care pot avea încredere Ce crezi că s-ar fi întâmplat dacă IBM ar fi ales portocaliu în loc de albastru? „Big Orange IBM” Știu că poate părea ridicol, dar vă sugerez să faceți un test Amintește-ți acel mic test care a avut de-a face cu costumul bleumarin Aș vrea să-ți imaginezi pe cineva purtând acest costum Iti poti imagina? Blazer bleumarin cu dungi cu orificii de aerisire la spate Pantaloni presați Cămașă albă cu amidon Cravată cu dungi roșii și albastre Cizme negre strălucitoare Acum spune-mi ce crezi despre o astfel de persoană? Arată ca un om de afaceri? Crezi că se poate avea încredere în el? Arată prezentabil, solid? Bineînțeles că arată Studiile au arătat că un costum bleumarin este probabil cel mai eficient costum pentru întâlnirile de afaceri Ai rezultate instantanee garantate Acum imaginați-vă aceeași persoană, dar acum nu într-un albastru închis, ci într-un costum portocaliu! Purtând un costum portocaliu scump, care dezvăluie o cămașă de mătase albă ca zăpada și o cravată de mătase cu dungi verzi și albe, o cataramă argintie gravată cu inițialele proprietarului în galben și verde și un ac de cravată cu diamante de două carate care strălucește de sub veste, și, în cele din urmă, privind afară * Expresia „True Blue” în traducere înseamnă un susținător fidel, zelos - Pr având un traducător Capitolul Strategia de marketing cizme albe de cowboy din piele de soparla de sub pantaloni portocalii bine presati! Iti poti imagina? Da, mai bine imaginați-vă și uitați, pentru că o astfel de persoană este opusul unui om de afaceri Este important să ne dăm seama că diferența dintre acești doi oameni nu este în sine, ci în percepția noastră - în începutul nostru inconștient Această diferență este înregistrată de noi în câteva secunde Faptul că ai intra într-o relație de afaceri serioasă cu un bărbat într-un costum bleumarin și nu un costum portocaliu sugerează că nu există așa ceva ca realitatea Cel puțin în sensul pe care îl punem noi Realitatea există doar în percepțiile, atitudinile, opiniile, concluziile cuiva și nicăieri altundeva Prin urmare, binecunoscuta expresie care spune: „Identificați o nevoie și satisfaceți-o” nu transmite cu acuratețe sensul Trebuie să spunem - „Dezvăluie o nevoie conștientă și satisface-o” Pentru că dacă clientul tău nu simte că are nevoie de ceva, nu va înțelege acest lucru, chiar dacă are nevoie cu adevărat de el Am explicat clar? Percepția cumpărătorului se află în centrul procesului său de luare a deciziilor Privind datele demografice ale clienților dvs , puteți înțelege cum se simt și apoi faceți ceva care le satisface atât percepția, cât și așteptările pe care le creează Puteți experimenta realitatea psihografică a cumpărătorului dvs Fiecare model demografic are un set specific de motive care pot fi stabilite în prealabil Femeile de o anumită vârstă, cu o anumită educație, cu o anumită componență familială, care locuiesc într-o anumită zonă, fac achiziții din motive subiective Aceste motive inconștiente vor fi diferite de cele ale unui alt grup de femei care locuiesc într-o altă parte a țării Aceste diferențe afectează ceea ce cumpără fiecare dintre aceste grupuri Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Sper că începi să realizezi cât de complex este marketingul Pentru că până nu începi să o iei în serios, până nu o vei onora cu atenția ta, prototipul afacerii tale viitoare va rămâne ceea ce este în acest moment - un joc de zaruri în care nu poți obține un rezultat stabil ! La Gerber Business Development Corporation, am creat tehnologia pentru a-i ajuta pe clienții noștri să înceapă în sarcina uneori grea de a identifica datele demografice și psihografice ale clienților și de a-și poziționa modelul în mintea lor Efectul pe care l-am obținut este pur și simplu uimitor Întreprinderile mici, care anterior funcționau doar ca întreprinderi mici, au început să funcționeze la un nou nivel Ei au descoperit, uneori pentru prima dată, cine este adevăratul lor consumator Sondajul, cercetarea, căutarea constantă a informațiilor necesare a înlocuit presupunerile, speranța oarbă și munca febrilă care au precedat totul Inovația, cuantificarea și ordinea au fost forța motrice din spatele succesului lor Adevărul este că toată lumea este capabilă de asta Și orice afacere mică ar trebui să o facă! Vedeți cum companii mature precum IBM, McDonald's, Federal Express, Disney iau în serios procesul de marketing Nu ar trebui să le urmăm imediat exemplul? Mica ta afacere este mai fragilă decât cea mare Prin urmare, într-o afacere mică, merită să acordați o atenție dublă marketingului La urma urmei, timpul se scurge Am intrat într-o perioadă tulbure în care nenumărate întreprinderi mici fie preiau provocarea unei societăți saturate de informații, fie sunt ucise de aceasta Într-un moment în care consumatorul este inundat de o multitudine de produse, servicii și promisiuni, pur și simplu nu le poate sorta Problema cu care ne confruntăm chiar în această perioadă este să învățăm să înțelegem limba clienților și abia apoi să începem să o vorbim la fel de bine Pentru că dacă nu ești auzit de consumatorul tău, el va trece Mi' - la - Capitolul Strategia de marketing Fără îndoială, citind aceste rânduri, te simți confuz Trebuie să vă întrebați: „Cum fac asta? Cum voi determina datele demografice și psihografice ale clienților mei? Ce culori ar trebui să folosesc? Ce forme' Ce să spun? Dar de când ai început să-ți pui aceste întrebări, atunci ești pe drumul cel bun! La urma urmei, scopul cărții mele nu este de a le da răspunsuri, ci de a le ridica! Această carte nu este despre „cum să faci”, ci despre „ce trebuie făcut” Până când înțelegi ce trebuie făcut, până când realizezi importanța critică a marketingului pentru modelul tău de afaceri și până când vei fi convins că cumpărătorul acționează mult mai irațional decât ți-ai imaginat, până când realizezi că modelul tău este produsul tău, toate posibilele ghiduri „cum să faci asta și asta” nu te vor ajuta Dar nu ne-am terminat aici Trebuie să mai faci un pas în programul tău de dezvoltare a întreprinderii În următorul capitol, veți fi introdus în strategia dvs de sisteme, care este lipiciul care ține toate elementele modelului dvs de afaceri împreună Știu că nu vrei să spui „cum să faci asta și asta”, dar cum pot determina demografia și psihografia clienților mei? întrebă Sarah „Să începem cu ceea ce știm deja”, i-am răspuns - Clienții merg la magazinul dvs Imaginea pe care o ai în minte despre viitorul All About Pies nu este prea diferită de ceea ce ai deja Deși nu ți-ai articulat ideile devreme în afacerea ta, Antreprenorul din tine era încă treaz Grija pe care cauți să o arăți în viitoarea ta companie a trăit de fapt în tine în tot acest timp Încă se vede cât de delicioase sunt plăcintele tale, cât de frumos este magazinul Deci, cred că putem presupune că cei care trec prin ușile magazinului tău fără să știe Partea P/ Construirea unei afaceri mici sănătoase dornic să primească grija despre care mi-ai spus atât de elocvent Chiar și acum, clienților cumpără de la tine exact le pasă! Prin urmare, primele întrebări pe care ar trebui să ți le pui sunt: „Cine sunt clienții mei?”, „Care sunt caracteristicile lor demografice?” Cum crezi că le poți răspunde? Foarte simplu - intreaba-ti clientii! Întrebați oamenii despre asta oferindu-vă să completați un sondaj în schimbul unei bucăți de tort gratuit! Această bucată de plăcintă va fi prețul pe care îl oferiți în schimbul informațiilor pe care le primiți Informațiile pe care le obțineți vor fi neprețuite pentru dvs În plus, puteți afla și despre caracteristicile psihografice ale clienților dvs chiar acum Tot ce trebuie să faceți este să includeți în chestionar întrebări despre culorile pe care clienții le preferă, formele care le plac cel mai mult, cuvintele care le plac De asemenea, puteți întreba ce mărci de mașini, haine, parfumuri și alimente de la ce producători preferă Apoi, tot ce trebuie să faci este să găsești reclamele pentru aceste mărci și, după ce le-ai studiat, să afli cum alte companii își găsesc drumul către inimile consumatorilor tăi, cine sunt aceste alte companii și, de asemenea, ce ai putea transmite clienților tăi care reprezentați modelul dvs demografic principal pentru a veni în mod deliberat la dvs Cum să ajungi la cei care nu sunt încă consumatorii tăi? Trebuie să achiziționați o listă de oameni care fac parte din partea dvs demografică de bază și care locuiesc în zona comercială definită! Ce este o zonă de tranzacționare? Aceasta este zona de pe harta orașului în care locuiesc clienții tăi reali Este necesar să le rescrieți adresele din chestionare și să conturați teritoriul în care trăiesc Astfel, vei primi prima ta zonă de tranzacționare Apoi va trebui să cumpărați o listă cu locuitorii acestei zone Vă sunt suficiente aceste cunoștințe pentru prima dată? am întrebat-o pe Sarah - Acum vei avea la ce să te gândești și ce să faci? Dacă da, atunci aș dori să revin la întrebarea „ce să fac”, deoarece acest subiect este departe de a fi încheiat Ceea ce v-am spus despre marketing nu este atât de dificil pe cât pare, am continuat — Dar este important ca tu ІCHILI iâL< REDMY Capitolul Strategia de marketing luate în serios, deoarece majoritatea proprietarilor de afaceri mici cred că marketingul este „bun simț” Cei mai mulți dintre acești proprietari suferă de o boală pe care eu o numesc „dezinformare deliberată”, care îi determină să facă ceea ce doresc fără să se deranjeze să se gândească la ce se întâmplă cu adevărat Acești antreprenori cumpără articole de papetărie cu siglele lor, realizate de un specialist local în imprimerie; alege culorile pe care le-au sugerat soțiile lor; comandă semne realizate de o firmă de publicitate specialistă care are experiență doar în domeniul desenării unui semn pe o pancartă și care nu poate determina ce culori și forme vor corespunde caracteristicilor psihografice ale cumpărătorilor firmei Pe scurt, Sarah, nu trebuie să te aprofundezi în cercetarea de piață, dar trebuie să fii familiarizat cu arta marketingului Trebuie să fii interesat să o faci De fapt, va trebui să faci tot ce poate fi util afacerii tale Trebuie să devii un student al artei și științei afacerilor Vă puteți imagina câți bani investesc companii precum McDonald's, Federal Express, Disney, Wal-Mart în dezvoltarea marketingului? Poți ghici cât timp și cât atenție acordă companii precum Pepsico și American Express dezvoltării mărcilor lor? Știi cât de ușor este să ratezi obiectivul dorit și cât de mult poate costa toate aceste companii? Ca proprietar de mică afacere, cu siguranță nu vă permiteți să cheltuiți astfel de bani Dar vă puteți permite să vă petreceți timpul și să acordați atenție acelor probleme care sunt extrem de importante De aceea îi încurajez pe proprietarii de afaceri mici să facă mai degrabă o muncă strategică decât tactică Dacă faci muncă tactică, dedicându-ți tot timpul și energia muncii tehnice, nu vei avea nici timp, nici energie să te gândești la întrebările vitale care se află în fața ta și să le răspunzi corect Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Mai simplu spus, vei rămâne fără energie și nu vei putea lucra la afacere, dar nu la ea Proprietarul întreprinderii trebuie, chiar la începutul activității sale, să ridice probleme legate de marketing CEO-ul ar trebui să pună și el aceste întrebări Vicepreședintele Marketing este pe deplin responsabil pentru toate problemele legate de marketing De fapt, nu există un singur angajat căruia să nu i se pună toate aceste întrebări dacă în compania sa marketingul este înțeles ca „cum ar trebui să arate afacerea noastră în ochii clienților, astfel încât ei să ne aleagă pe noi, și nu pe concurenți” Prin urmare, marketingul este o parte integrantă a funcționării afacerii dumneavoastră Procesul de marketing începe cu promisiunea pe care o faci clienților tăi pentru a-i atrage Continuă cu vânzarea și se termină când clienții dvs primesc ceea ce le-ați promis și ies pe ușă cu un zâmbet mulțumit Unele companii se referă la acest proces ca generare de clienți potențiali, conversie de clienți potențiali și îndeplinirea clienților În afacerea ta, Sarah, se numește marketing, vânzări și management Dar oricum l-ați numi, acest proces este coloana vertebrală a fiecărei afaceri Iar loialitatea clienților depinde de cât de bine este aranjat acest proces, cât de bine este integrat în activitățile tale Loialitatea clienților este prioritatea de top pentru orice afacere Asta pentru că celebrele companii McDonald's, Federal Express, Disney (și orice mare organizație) știu un adevăr simplu: este mult mai ușor și mai ieftin să lucrezi cu un client pe care îl ai deja decât cu unul care poate apărea Acesta este motivul pentru care procesul de afaceri de evaluare a nevoilor clienților, transformarea nevoilor acestora și satisfacerea nevoilor lor este atât de important pentru dvs Și acesta este marketingul - un singur proces de satisfacere a nevoilor consumatorilor Nu se oprește niciodată! Capitolul Strategia de marketing În timp ce vicepreședinții de marketing, finanțe și operațiuni sunt fiecare responsabil pentru propriul domeniu de activitate, ei au un singur obiectiv comun - să promită clienților ceea ce doresc ei înșiși să primească și să-și îndeplinească promisiunea mai bine decât toți concurenții lor! Directorul executiv este linkul în companie El conectează toate elementele procesului de afaceri împreună, întruchipând rolul unui arbitru care monitorizează implementarea scopului strategic pentru care este responsabil, pentru respectarea regulilor jocului, pentru jocul în sine care a fost ales pentru această întreprindere Și acolo, undeva în centru, procesul și ierarhia se întâlnesc, iar afacerea ta devine una Aici, în centru, sistemul dumneavoastră de management și procesul de dezvoltare a afacerii se manifestă atât de clar Chiar în momentul în care am numit power point în prima mea carte, The E-Myth, afacerile prinde viață Acesta este punctul în care se întâlnesc esențele calme și energice ale oricărei mari afaceri „Așa facem noi acasă”, repeți iar și iar Da tu ce faci? Realizează-ți promisiunea față de clienții tăi - o promisiune pe care nimeni în afară de tine nu o poți face! Iată, Sarah, ceea ce înseamnă marketing Așa ar trebui să fie afacerea ta – vie, în creștere, mereu gata să-și țină promisiunile pe care niciunul dintre concurenți nu îndrăznește să le facă Iată ce este de făcut Ești gata pentru asta? „Da, sunt gata”, a răspuns Sarah „Atunci să trecem la ultimul subiect și apoi să combinăm toate cunoștințele noastre într-un singur întreg Luați în considerare sistemele și rolul foarte important pe care acestea îl joacă în viața noastră Capitolul Strategia sistemului dumneavoastră Lumea apare astfel ca o împletire complexă de evenimente în care conexiuni de diferite feluri se înlocuiesc, sau se suprapun, sau se unesc și, prin urmare, determină structura în ansamblu Werner Heisenberg, „Fizica și filozofie” De-a lungul poveștii, am vorbit despre sisteme fără măcar să definesc exact ce sunt Așa că lasă-mă să fac asta în acest capitol Un sistem este un set de obiecte, acțiuni, idei și informații care interacționează între ele și, prin urmare, modifică alte sisteme Pe scurt, orice ai lua este un sistem Universul, lumea, coasta San Francisco, biroul în care stau, procesorul de text pe care îl folosesc, cafeaua pe care o beau, relația noastră cu tine, toate acestea sunt sisteme Unele dintre ele le putem înțelege și altele nu Să aruncăm o privire la cele pe care le putem înțelege: sistemele dvs de afaceri Capitolul Strategia dvs de sisteme Trei tipuri de sisteme Există trei tipuri de sisteme în afacerea dvs : rigide, flexibile și informaționale Sistemele rigide sunt lucruri neînsuflețite, nevii Mon computer este un exemplu de sistem rigid, la fel ca și schema de culori a biroului Sistemele flexibile, pe de altă parte, sunt obiecte animate, vii sau gânduri Ești un sistem flexibil, la fel ca textul lui Hamlet Sistemele informaționale ne oferă date despre interacțiunea dintre primele două Gestionarea stocurilor, prognoza fluxului de numerar și raportarea performanței vânzărilor sunt toate sisteme de informare Inovația, cuantificarea, ordinea și integrarea (combinarea) acestor trei tipuri de sisteme în afacerea dvs sunt elementele care ar trebui incluse în programul dvs de dezvoltare a afacerii Următoarele sunt exemple ale fiecăruia dintre sisteme și, de asemenea, arată cum sunt combinate într-un singur întreg pentru a obține rezultatul dorit Sisteme rigide La E-Myth Worldwide, obișnuiam să folosim pe scară largă tablele albe în seminarii, întâlniri interne, întâlniri cu clienți existenți și potențiali Cu toate acestea, avem în prezent foarte puține întâlniri față în față cu clienții, deoarece aproape toată munca noastră se desfășoară prin telefon, fax și poștă, nu la birou, așa cum a fost cazul când The E-Myth a fost publicat pentru prima dată publicată în După cum probabil ați ghicit până acum, compania noastră a avut (și încă mai are) standarde stricte în ceea ce privește puritatea și selecția culorilor Standardele de culoare la acea vreme ne impuneau să folosim table albe în loc de negre și markere albastre în loc de cretă albă Din păcate, standardele noastre de culoare au inclus și pereți vopsiți în alb Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Nu a durat mult până când discrepanța dintre standardele noastre de culoare și standardele de curățenie să devină vizibilă La sfârșitul fiecărui seminar, întâlnire sau conferință, era responsabilitatea persoanei responsabile de eveniment să părăsească sala așa cum era înainte de întâlnire A fost necesar să ștergem toate notele de pe tablă, ceea ce, desigur, oamenilor noștri nu prea le-au plăcut Nu este că nu au făcut-o, nu Dar au făcut-o în grabă pentru a termina cât mai curând posibil și a trece la o muncă mai importantă În același timp, adesea nu au observat că buretele a zburat de pe marginea plăcii Și foarte curând, pereții albi odată orbitori au fost acoperiți cu dungi groaznice și pete de la markere albastre! Ne-a înnebunit Am organizat o campanie pentru a rezolva această problemă Pentru a face acest lucru, au organizat o întâlnire pe tema „Cerneală albastră pe pereți” și au compilat o notă în care era scris: CĂTRE: Toți angajații TEMA: Cerneală albastră pe pereți Am creat noi „Reguli pentru ștergerea a ceea ce este scris de pe tablă” Am organizat „echipe de curățenie” Am numit o comisie care să „inspecteze pereții” Am făcut o „verificare a petelor pe scânduri” Am postat pancarte peste fiecare panou care spune „FIȚI ATENȚIE!” Dar tot ce am făcut nu a funcționat, iar încercările noastre au fost fără succes Indiferent ce le-am spus angajaților noștri de obicei atenți, cerneala albastră încă mai apărea pe pereți Am rămas cu o ultimă opțiune: fie revopsim pereții în alb din nou și din nou, fie revenim la table negre și cretă albă Nici unul nu ne-a mulțumit Așa a luat naștere „Sistemul nostru de prevenire a contaminării pereților” Aveam un standard care cerea pereți perfect curați și altul care mergea împotriva lui (tablete albe, pereți albi, cerneală albastră) Pe scurt, avem un conflict între rezultatul dorit și realitate Am avut două componente esențiale ale conflictului și condiții de bază pentru inovare Aceste condiții au dat naștere unui nou sistem Capitolul Strategia dvs de sisteme Cu toate acestea, pentru a rezolva conflictul în curs, a fost necesară o a treia componentă - puterea de voință Eram hotărâți să rezolvăm problema și nu ne-am dat înapoi până nu ne-am descurcat Voința în orice situație dificilă creează energie Fără aceasta, orice conflict va duce la dezamăgire, pentru că „motorul este irosit și mașina este oprită” Voința duce la o soluție la o problemă, la o ieșire dintr-o situație dificilă Și iată-l - „Sistemul de prevenire a contaminării pereților” al E-Myth Worldwide! Era atât de evident Și atât de ușor! Am instalat un gard transparent în jurul fiecărei plăci Un gard transparent de cm în jurul marginilor tablei a oprit literalmente lupta împotriva cernelii albastre! O lovitură - șapte! Pereții sunt clari Angajații noștri au fost fericiți, clienții noștri au fost uimiți Vopsirea constantă a pereților, compilarea de memorii, proiectarea semnalizării, munca de organizare a echipelor și verificarea poluării - tot ceea ce am făcut timp de mai bine de trei săptămâni este de domeniul trecutului Și asta datorită unui gard transparent de cm - un sistem rigid pentru obținerea unui rezultat complex, dar uman Acesta este un exemplu de soluție sistematică la o problemă umanitară tipică Nimeni nu trebuie să fie distras de la treburile lui Datorită acestui lucru, mi-am eliberat timp să scriu această carte și nu știi niciodată ce altceva Acesta este scopul sistemului - să te elibereze să faci ceea ce vrei să faci Sisteme flexibile Trebuie să faci vânzări Și asta fac oamenii de obicei Oricine din afaceri a auzit vechea zicală: % din vânzările noastre provin de la % dintre angajații noștri Din păcate, mi se pare că foarte puțini oameni știu că acești % fac lucruri pe care ceilalți % nu știu să le facă Permiteți-mi să vă dau un indiciu: % dintre angajați folosesc sistemul, în timp ce % nu Partea I/ Construirea unei afaceri mici sănătoase Sistemul de vânzări este un exemplu de sistem flexibil Utilizarea unor astfel de sisteme, din experiența mea, asigură o creștere a vânzărilor de două sau chiar de șase ori aproape instantaneu! Ce este un sistem de vânzări? Este o interacțiune complet simplificată între dvs și clientul dvs , care are loc în conformitate cu șase pași majori Identificarea în procesul de vânzare a reperelor caracteristice, sau a punctelor de decizie de către cumpărător Înregistrarea textuală a cuvintelor și expresiilor care vă va permite să comunicați cu succes cu fiecare client (Da, notează-le ca pe un scenariu de joc!) Creați o varietate de conținut pentru fiecare dintre scenariile de vânzare Amintirea fiecărei versiuni a scenariului Comunicarea personalului dumneavoastră de vânzări cu clienții conform scenariilor învățate Oferă angajaților tăi posibilitatea de a comunica independent și mai eficient cu clienții, folosind expresiile faciale, observarea, ascultarea acestora, încercând să le înțeleagă cererile, făcând tot ce este necesar pentru a-i face mulțumiți La E-Myth Worldwide, numim aceasta „forța motrice din spatele sistemului de vânzări” O companie de consultanță pentru dezvoltarea carierei a aplicat acest sistem și, deși angajații săi erau lipsiți de experiență în domeniu, veniturile s-au dublat de patru ori într-un an O agenție de publicitate a folosit acest sistem și, deși noii săi angajați nu aveau experiență în publicitate sau vânzări, veniturile companiei au crescut de șase ori în doi ani Centrul de wellness a implementat acest sistem și, deși angajații săi nu au fost instruiți, profitul companiei a crescut cu % în două luni Capitolul Strategia dvs de sisteme Dacă aplicați acest sistem în compania dvs , veți obține același rezultat indiferent de domeniul de activitate în care lucrați Forța motrice din spatele unui sistem de vânzări are două părți: structură și conținut Structura este ceea ce faci, conținutul este modul în care o faci Structura sistemului este alcătuită din elemente de proces predefinite și include exact ceea ce spui, informațiile pe care le folosești atunci când o spui și chiar ceea ce porți Conținutul sistemului este ceea ce tu, managerul de vânzări, aduci în proces și constă în modul în care îl spui, cum folosești ceea ce spui și cum te comporți Structura și conținutul se reunesc în procesul de vânzări și produc rezultate mult mai semnificative decât ar putea produce orice manager de vânzări dacă ar fi lăsat singur Să aruncăm o privire mai atentă la cel mai important motor al unui sistem de vânzări – discursul tău sau ceea ce noi cei de la E-Myth Worldwide numim „motorul procesului de vânzări” Forța motrice din spatele procesului de vânzare Forța motrice din spatele procesului de vânzare este de fapt un set de scenarii care guvernează complet interacțiunea dintre vânzător și client Aceste scenarii (sau repere) sunt: ) stabilirea contactului; ) analiza nevoilor; ) prezentarea soluţiei Face contact Majoritatea agenților de vânzări eșuează chiar la începutul procesului, deoarece nu înțeleg scopul etapei de implicare Ei cred că are sens Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase este de a evalua consumatorul (cumpărătorul) și de a vedea dacă este un potențial client Nu este așa Scopul etapei de contact este un singur lucru - stabilirea de relații Această etapă aduce potențialul client la a doua etapă a procesului – analiza nevoilor Realizarea unei conexiuni este un set de fraze care fac ca inconștientul (ți-ai amintit?) al potențialului client să se aprindă Aceste fraze sunt citite la telefon sau rostite personal pentru a discuta în principal despre produsul pe care trebuie să-l vinzi, nu despre produsul Iată un exemplu: Bună ziua domnule Jackson Acesta este Johnny Jones de la Walter Mitty Sotrapu Am vrut să știu dacă sunteți familiarizat cu noile moduri uimitoare de a controla banii? - Care sunt aceste metode? „De aceea sun Îmi poți acorda ceva timp? Ce este un produs? Control financiar Cheia aici este controlul Din această conversație, domnul Jackson învață că se întâmplă lucruri în lume („lucruri noi minunate”) despre care nu știe nimic (sunt în afara controlului său), dar acum poate să le cunoască (prea controlul asupra lor) !), Pur și simplu acordând câteva minute lui Johnny Jones Și Johnny Jones îi spune imediat despre asta! Răspunsul emoționant al domnului Jackson a fost deja primit Tot ce ai nevoie acum este să găsești modalitatea potrivită de a menține interesul viu Aceasta este opera lui Johnny Jones și tocmai în acest scop este programată întâlnirea Totul este simplu și eficient Este programată o întâlnire Pentru ce? Pentru a trece la analiza nevoilor Analiza nevoilor Primul lucru pe care îl faceți în etapa de analiză a nevoilor este să repetați ceea ce s-a spus în acest moment Capitolul Strategia dvs de sisteme luând contact pentru a reevoca răspunsul emoțional al domnului Jackson: - Vă amintiți, domnule Jackson, când am vorbit prima dată, am menționat că în lume au loc noi evenimente semnificative în domeniul controlului resurselor monetare? În al doilea rând, îi spuneți potențialului client cum ați dori să construiți o conversație pentru a vă respecta promisiunea pe care ați făcut-o clientului mai devreme: „Așadar, aș vrea să vă spun despre aceste lucruri uimitoare În același timp, am câteva metode incredibil de eficiente pe care firma mea, Walter Mitty Sotrapu, le-a dezvoltat Ele te vor ajuta să controlezi banii din afacerea ta Afacere? În al treilea rând, trebuie să-ți construiești reputația în ochii potențialului client, spunându-le două lucruri Prima este că compania dumneavoastră este specializată în acest domeniu: „Suntem experți în managementul banilor* (noi îi spunem poziționare) Și în al doilea rând, că sunteți personal interesat să faceți tot ce este necesar pentru a vă folosi experiența în beneficiul clientului: „Permiteți-mi să vă spun de ce ne-am creat compania, domnule Jackson Am descoperit că oameni ca tine sunt în mod constant frustrați de incapacitatea lor de a folosi cât mai bine propriile economii Ei devin descurajați fiind nevoiți să plătească dobânzi mai mari, să lucreze cu experți financiari care nu își cunosc lucrurile, să lucreze cu bănci care nu pun interesul clientului înaintea lor și așa mai departe V-a supărat vreodată, domnule Jackson? Desigur De aceea Walter Mitty a creat Sotrapu Partea a II-a Construirea unei afaceri mici sănătoase un sistem de gestionare a numerarului care vă va permite să obțineți cele mai favorabile condiții și servicii financiare prioritare fără a plăti mulți bani pentru asta Îmi dau seama că cuvintele mele sună prea bine pentru a fi crezute Dar permiteți-mi să vă explic cum plănuim să facem asta pentru dvs Aici Johnny Jones anunță că înțelege cauzele anxietății domnului Jackson și cum îl poate ajuta să scape de acest sentiment cu ajutorul nu a cuvintelor, ci a unui sistem - sistemul de control al numerarului al companiei Walter Mitty Al patrulea lucru pe care îl faci în etapa de analiză a nevoilor este să descrii sistemul de control al numerarului și de ce funcționează atât de bine Nu vorbești despre modul în care funcționează, ci despre rezultatele pe care clientul tău le poate obține folosindu-l — Sistemul de gestionare a numerarului al lui Walter Mitty a fost creat din trei motive În primul rând, ne oferă posibilitatea de a înțelege ce anume vă pasă în gestionarea banilor Înțelegem că fiecare soluție pe care o oferim trebuie să fie adaptată individual nevoilor fiecărui client Și pentru aceasta am elaborat un chestionar, care a fost numit „Chestionar on cash management” Obținând răspunsuri la întrebările noastre, vă putem ajuta să obțineți ceea ce doriți Înainte de a pleca astăzi, vom discuta acest chestionar cu tine În plus, după ce am primit chestionarul completat, îl voi transfera grupului nostru de sisteme financiare Aceasta este o echipă de experți financiari care vă va examina răspunsurile și se va asigura că formularul a fost completat corect Dacă totul este în regulă, vor introduce aceste informații în sistemul nostru de gestionare a numerarului, care a fost creat pentru a procesa acest tip de date și pentru a compara Capitolul Strategia dvs de sisteme potrivindu-l cu cantitatea uriașă de informații pe care am colectat-o de-a lungul anilor După analizarea informațiilor primite, sistemul vă va oferi soluții special concepute pentru dvs Acestea sunt cele mai favorabile condiții, dar la un preț mai mic Veți putea să vă controlați banii și să-i gestionați eficient Deciziile rezultate vor fi prezentate sub forma unui raport financiar, pe care vi-l voi prezenta personal Rezultatele le vom discuta împreună mai târziu Dacă vreuna dintre soluțiile propuse vă interesează, atunci vom fi foarte bucuroși să vă ajutăm la implementarea lor Dacă acest lucru nu se întâmplă, măcar ne vom cunoaște mai bine și poate vă vom fi de folos altădată In orice caz, raportul financiar va sta la dispozitie, nu va trebui sa platiti in plus pentru el Prin aceasta, dorim să arătăm atitudinea noastră serioasă față de afacerea noastră și disponibilitatea noastră de a lucra cu dumneavoastră atât acum, cât și în viitor Să revizuim împreună chestionarul, iar după aceea voi vorbi despre câteva dintre evenimentele semnificative care au avut loc în domeniul managementului banilor Când terminăm, îți voi lua detaliile, astfel încât să putem pregăti o situație financiară pentru tine Bun? Al cincilea lucru pe care Johnny Jones trebuie să-l facă în etapa de analiză a nevoilor este să completeze chestionarul de gestionare a numerarului În continuare, îi oferă potențialului client informațiile promise și îi explică cât de important este pentru raportul financiar pe care îl va pregăti pentru el (Johnny ar fi putut face acest lucru la începutul întâlnirii, în timp ce completa chestionarul în timpul etapei de analiză a nevoilor, sau acum, la sfârșitul întâlnirii ) Johnny Jones ar trebui să aranjeze apoi următoarea întâlnire cu domnul Jackson pentru a preda raportul financiar completat, subliniind că acesta conține informații valoroase, pe care le oferă complet gratuit! In plus, Johnny isi asigura clientul ca ii va acorda la fel de mult timp ca Partea /// Construirea unei afaceri mici sănătoase va fi nevoie pentru a înțelege aceste decizii, indiferent dacă se încheie sau nu o înțelegere! La finalul etapei de analiză a nevoilor, Johnny va avea o programare pentru următoarea întâlnire, care îl va conduce la a treia etapă a forței motrice a procesului de vânzare – prezentarea soluției Reprezentarea soluției Aceasta este cea mai ușoară parte a întregului proces Dacă Johnny Jones și-a făcut treaba eficient până în acest moment, atunci afacerea este deja în buzunar Majoritatea managerilor de vânzări consideră că vânzarea este etapa finală a procesului, însă nu este cazul Vânzarea este doar începutul În etapa de analiză a nevoilor, potențialul client își dă seama de plinătatea experienței sale trecute nereușite, ochii îi sunt deschiși asupra oportunităților care vor apărea după completarea chestionarului sub îndrumarea dumneavoastră Acum ai ceva interesant pentru clientul tău și anume: „lucruri noi uimitoare” care îi vor permite clientului să primească „condițiile cele mai favorabile” din „industria serviciilor financiare” pentru a-i asigura „controlul” fondurilor pe care le merită, prin pret preferential Cu alte cuvinte, consumatorul, cunoscându-te pe tine (sau pe Johnny Jones), beneficiază de următoarele: ) se încadrează în cercul finanțatorilor de succes, larg cunoscut în cercurile profesionale; ) este tratat ca o persoană importantă; ) își poate gestiona banii ca un adevărat „guru” de afaceri; ) dobândește control complet asupra vieții sale Și primește toate acestea fără să dea mulți bani în schimb! Ce ti-ai putea dori mai mult? Prezentând rezultatele, reușiți să evocați un răspuns emoțional din partea clientului (vă amintiți?) În procesul de discutare a soluțiilor propuse, Johnny Jones îl aduce la zi pe domnul Jackson, rezumă tot ce s-a identificat la etapa de analiză a nevoilor Până în prezent, clientul În l , l —CHLL G !■• - -** -«»■» lyyilaLi * •MVL Capitolul Strategia dvs de sisteme poate uita ceva, dar în curând toate aceste detalii psihografic atractive vor veni în minte - la urma urmei, ele fac deja parte din domnul Jackson însuși Apoi Johnny Jones și clientul său discută în detaliu fiecare cuvânt, fiecare număr din situația financiară! Jonny Jones verifică dacă domnul Jackson a avut impresia că acest raport a fost pregătit special pentru el Și mai departe, după ce el și domnul Jackson au terminat de studiat situația financiară, Johnny Jones pune întrebarea: „Domnule Jackson, care dintre propunerile pe care le-am făcut, în opinia dumneavoastră, vi se potrivește cel mai bine?” Și acum tot ce rămâne de făcut este să așteptăm un răspuns! Pentru că cine vorbește acum va face o înțelegere Dacă Johnny Jones trebuie să vorbească, atunci e pierdut Gata, nu mai rămâne decât să încheiem afacerea! Desigur, rămân întrebări îngrijorătoare: Ce se întâmplă dacă un client îmi spune asta? Ce să răspund dacă mă întreabă despre asta? Si asa mai departe Dar credeți-mă, fie că vindeți lenjerie de pat, computere, piscine, flori, canari, căței sau case prefabricate din tablă ondulată, forța motrice din spatele procesului de vânzare va funcționa pentru dvs Vă puteți întreba de ce sunt atât de sigur de asta Pentru că a fost testat în practică! Cu toate acestea, dacă doriți ca acest proces să funcționeze pentru dvs , trebuie să fiți dispus să-l repetați iar și iar în același mod Și dacă urmați această procedură într-un mod standard, uniform, atunci veți crea un sistem de vânzări, nu manageri de vânzări Sistem flexibil! Un sistem complet previzibil care produce rezultate imprevizibile anterior Și cât de previzibil este, poți fi sigur folosind sistemul informațional Sisteme de informare În exemplul nostru, pentru ca sistemul informațional să interacționeze cu flexibilitate, primul trebuie să vă furnizeze următoarele informații: Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Indicator de informații Câte apeluri au fost făcute? La câți clienți ați ajuns? Câte întâlniri sunt programate? Câte întâlniri au confirmat clienții? Câte întâlniri au avut loc? Câte prezentări de analiză a nevoilor au fost planificate? Câte prezentări de analiză a nevoilor au fost validate de clienți? Câte prezentări de analiză a nevoilor au fost făcute? Câte depuneri de decizii au fost programate? Câte depuneri de soluții au fost validate de clienți? Câte depuneri au fost făcute? Câte soluții s-au vândut? Care este costul mediu? ȘI Aceste informații trebuie fie introduse într-o bază de date computerizată, fie păstrate pe hârtie Sistemul informatic monitorizează funcționarea sistemului dumneavoastră de vânzări prin examinarea tuturor indicatorilor Cu ajutorul sistemului informatic, vei face multe descoperiri uimitoare Veți afla valoarea coeficientului de conversie a unui indicator la altul; vei afla cu ce ar putea avea nevoie de ajutor angajații tăi; veți înțelege, de asemenea, care dintre angajații dvs urmează exact sistemul și care nu Dacă ați calculat cât costă un apel, puteți utiliza aceste informații pentru a calcula valoarea următorului indicator și așa mai departe până când veți calcula costul real pe vânzare Pe scurt, sistemul informatic îți va oferi ceea ce trebuie să știi; ceea ce nu știi acum; ceea ce aveți nevoie pentru a vă dezvolta, controla și schimba sistemul Capitolul Strategia dvs de sisteme subiecte de vânzări și ceea ce trebuie să înțelegeți despre finanțe, producție și dezvoltarea de noi produse Dacă strategia dvs de sistem este lipiciul care ține împreună modelul dvs de franciză, atunci informațiile sunt lipiciul care ține împreună strategia dvs de sistem Informațiile vă vor spune când și de ce este timpul pentru o schimbare A nu avea informații este ca și cum ai fi legat la ochi, cu o săgetă în mână și să aștepți un semnal de sus când să o arunci În niciun caz o perspectivă promițătoare! Cu toate acestea, acest lucru pare să fie ceea ce fac majoritatea proprietarilor de afaceri mici Sisteme rigide, sisteme flexibile, sisteme informatice Lucruri, idei, acțiuni, informații Din asta este făcută viața noastră Din asta este făcută afacerea ta Vezi cât de greu este să-l despart pe unul de celălalt? Vedeți cum acești factori se împletesc? Acum înțelegeți ce înțeleg prin sistem de afaceri și de ce este atât de important să începeți să vă gândiți la întreprinderea dvs ca la un sistem complet integrat? Sper să realizezi că este o nebunie să vezi o afacere ca o mulțime de elemente disparate, pentru că de fapt sunt interconectate Prioritate, obiectiv strategic, strategie organizațională, strategie de management, strategie de management al resurselor umane, strategie de marketing, strategie de sisteme - toate sunt complet interdependente și nu pot fi considerate separat Succesul procesului de dezvoltare a întreprinderii depinde în întregime de recunoașterea acestei relații Prototipul afacerii tale este această relație Dacă înțelegi asta, atunci cartea a meritat timpul tău să o citești Dacă nu, deschide ochii: la urma urmei, s-ar putea să nu ai o a doua șansă de a-ți schimba afacerea și viața Partea a III-a Construirea unei afaceri mici sănătoase Aproape am terminat Eu și Sarah știam asta A ramas doar sa punem cap la cap o singura poza din bucati, sa o ajutam pe Sarah sa "digere" tot ce am vorbit; arată-i cât de relevant este pentru afacerea ei — Înțeleg ce vrei să spui prin sisteme dure, spuse Sarah - Acesta este un semn deasupra magazinului meu, podelelor, florilor, pereților, vitrinelor, meselor, uniformelor și așa mai departe Cu alte cuvinte, asta e tot ce este de văzut Când este făcută corect, afacerea ar trebui să arate ca un sistem coeziv, frumos proiectat Înțeleg chiar și ce sunt sistemele informaționale”, a continuat ea - Acestea sunt informațiile pe care le primesc din magazinele mele (deja se gândea la patru magazine, nu la unul!), De exemplu: câte plăcinte s-au vândut; ce fel de plăcinte erau; la ce oră s-a făcut vânzarea; câți cumpărători și când au intrat în magazine; câți dintre ei au făcut o achiziție; câte felii de plăcintă s-au vândut pentru a lua și așa mai departe Și acum, după ce am început să mă gândesc la asta, pot veni cu și mai mulți indicatori care să-mi furnizeze datele necesare Dar nu înțeleg prea bine ce înseamnă sisteme flexibile Imi poti spune putin mai multe despre ele? Ceva ce nu-mi pot imagina cum vor folosi angajații mei - cum l-ați numit? — forța motrice din spatele sistemului de vânzări? „Cred că vă puteți imagina”, am răspuns — Îți amintești ce am spus când am discutat despre inovație? Ce să întrebi: „Bună ziua, ne-ai vizitat deja?”*, și nu „Bună ziua, te pot ajuta cu ceva?” Îți amintești că am vorbit despre jocul de jucat și despre procesul de recrutare pe care l-a folosit managerul hotelului? Ce fel de scenariu a folosit când a vorbit despre jocul cu care a venit șeful? Vă amintiți cum am vorbit despre lista de verificare a acțiunilor utilizate în hotel și apoi am descris sistemul de management care determină aceste acțiuni? De fapt, am continuat, orice comunicare orală sau scrisă cu toți cei implicați în afacerea ta este un sistem flexibil Foarte puțini dintre noi înțelegem că cuvintele combinate într-un singur întreg au o putere extraordinară; care este scenariul tău pentru selecție yaim"a Capitolul Strategia sistemelor dvs personalul, numele afacerii tale, formarea pe care o oferi angajaților tăi, reclamele — tot ceea ce spui ar trebui să funcționeze ca unul și să creeze un mesaj unic și eficient pentru client Afacerea ta se numește „Totul despre plăcinte”, ceea ce înseamnă că este una dintre ele și nu există altă întreprindere similară în lume Înțelege, nimeni altcineva nu face același lucru ca tine, nimeni altcineva nu folosește aceleași cuvinte ca tine În aceste cuvinte se află ideea de a crea o afacere All About Pies, și vine de la tine și numai de la tine Aceasta este ideea pe care o înțelegi atât de bine și pe care a înțeles-o mătușa ta; o idee care este fundația, inima și sufletul afacerii tale Știi cât de prețios este acest suflet, Sarah Ea trebuie să fie prețuită Trebuie arătat tuturor celorlalți Ea trebuie să fie liberă Asta sunt sistemele flexibile Acum înțelegi? Acum vă puteți imagina cât de minunat sunt combinate toate părțile imaginii într-un singur întreg? Acum înțelegi de ce am spus că a fi Specialist nu este suficient? Că mai sunt multe de făcut pentru a-ți face afacerea conștientă de propriile posibilități? Și asta e uluitor! Sarah zâmbi larg Vizitați site-ul nostru www e-myth com pentru mai multe informații Capitolul scrisoarea lui Sarah Libertatea nu se dă doar așa, ea trebuie obținută Libertatea nu poate fi obținută deodată, ea trebuie obținută în fiecare zi Rollo May, Căutarea omului [sau el însuși] Dragă Sarah, se spune că nimic în lume nu se întâmplă întâmplător Prin urmare, înclin să cred, a fost predeterminat ca în această zi, când vă scriu această scrisoare, am terminat deja de recitit pentru a treia oară remarcabila carte a lui Rollo May „În căutarea omului” Ce lecție ne învață această carte nouă, tuturor oamenilor de afaceri, care suntem înclinați să credem că subiectele de astăzi despre valorile interioare, sensul și scopul vieții și împuternicirea, dezbătute pe larg, sunt moderne, deși Rollo May a vorbit despre ele cu atâta convingere în ! Cine dintre noi, oamenii de afaceri de astăzi, își poate aminti de Epoca anxietății lui May sau de lucrările lui Camus, Dostoievski, Kierkegaard, Kafka, Orwell, The Hollow Map (Hollow People) a lui T S Eliot și David Riesman cu „The Lonely Crowd” („The Lonely”) Mulțime")? Acești oameni grozavi nu vorbeau despre cum să reușești în afaceri, ci despre viață și moarte! Dacă în ne străduiam atât de mult să cunoaștem aceste valori și astăzi se întâmplă același lucru, atunci ce s-a întâmplat în trecut? Capitolul Scrisoarea lui Cape intre? Război rece? Călătorie pe lună? Război în Coreea? Razboiul din Vietnam? Război civil în Cambodgia? Revoluție sexuală? Revoluție feministă? Creșterea explozivă a drepturilor civile? Revoluție psihologică? Foarte multe, vă spun! Și după toate acestea, după ultimii de ani, încă căutăm sens, căutăm ceva în care să credem și, în același timp, vorbim despre asta de parcă nu s-ar fi întâmplat înainte! Ce lecții nu am învățat încă pentru noi înșine la sfârșitul secolului al XX-lea? Poate pur și simplu nu ne pasă? Mi se pare că sensul pe care îl acordăm ceva este rezultatul atenției noastre, și nu invers La ce acordăm atenție, la ce ne pasă, apreciem Prin urmare, privind în jur, văd că ne-am îndepărtat într-o oarecare măsură de a exprima o asemenea grijă, o asemenea atenție, în urma cărora vedem cu atâta dificultate adevăratul sens al lucrurilor Asta nu înseamnă că nu ne pasă Ne pasă de bunăstarea noastră; ne facem griji pentru siguranta noastra; suntem foarte interesați de Super Bowl* Dar mi se pare că lucrurile care ne atrag atenția astăzi nu sunt comparabile în amploarea lor cu cele care i-au îngrijorat pe Dostoievski, Camus, Tolstoi, Kierkegaard, Rollo May, care sunt descrise în Vechiul Testament sau în Noul Testament Problema este, Sarah, timpul nostru este un timp de oameni nu foarte serioși Chiar vorbim despre valorile umane ca și cum ar fi o marfă comună - pulovere sau pantofi de la Gucci, care pot fi achiziționați pe bani Este ca și cum ai crede că participarea la câteva seminarii despre leadership, management și alte aspecte ale afacerilor te va învăța toate secretele măiestriei Nu cred, Sarah Consider că, trăind la sfârșitul secolului al XX-lea, ar trebui să știm o mulțime de multe, mult mai multe decât sunt dispuși să ne ofere „formatorii” noștri Cred că avem nevoie de un șoc, de o lovitură autodirijată, atât de dureroasă, atât de crudă, care să ne ajute * Finala campionatului Ligii Naționale de fotbal american - Notă traducător Partea Crearea unei afaceri mici sănătoase ieși din propriile tale lumi mici și aruncă o privire nouă asupra lumii din jurul tău Aici se află problema, Sarah, precum și oportunitatea Cum să abordăm o astfel de linie în viața noastră când suntem nu doar pregătiți, ci și dispuși (oricât de înfricoșător ar fi fost) să ne redescoperim, deși nimeni nu ne garantează rezultatul? La o asemenea răscruce de drumuri, Sarah, cred că eu și tu ne-am despărțit cu ceva timp în urmă, când credeam că știu ce cale are în fața ta și, în același timp, mi-am dat seama că nu o pot ști La urma urmei, drumul pe care l-ai ales este un apel la copilăria ta, la „esența interioară”, care, așa cum ai inventat-o, este pierdută și la viitorul care se află în față Și știu din proprie experiență că nu îți vei redescoperi esența interioară întorcându-te spre trecut, ci vei descoperi că te așteaptă în viitor pe calea aleasă Esența voastră interioară nu vă urmează - este înainte și și-a făcut deja alegerea! Este necesar să faci alegerea ta, iar atunci vei fi una cu ea! Aceasta este o descriere destul de metafizică pentru o persoană rațională ca mine și, în plus, nu vă pot dovedi că acest lucru este adevărat, dar fără nicio umbră de îndoială cred în cuvintele mele Știu asta pentru că același lucru mi s-a întâmplat iar și iar Înțeleg că începutul meu interior mă așteaptă undeva în viitor, pe unul dintre cele mii de drumuri posibile pe care le voi alege imediat și le voi păși, urmărindu-mi adevăratul sine, pentru a găsi plinătatea sufletului, pentru a fi nedespărțit de la începutul meu interior Sarah, adică se află tocmai în ființa noastră interioară Exact ceea ce mătușa ta a numit îngrijire Începutul tău interior are grijă de tine Și deși părinții și profesorii tăi credeau că are un efect negativ asupra comportamentului tău și au încercat să te despartă de el, mătușa a înțeles că nu a fugit de tine nicăieri - tu ai fugit de el Dar a fost cu tine în tot acest timp! Iar poteca pe care tocmai ai călcat, aceeași pe care ai parcurs-o deja tu și mătușa ta, e acolo, în bucătăria din prăvălie; acolo, printre cei patru stejari; unde ai atins calul negru Capitolul Sarah, calea ta a fost mereu acolo Pur și simplu ești pierdut Nu ai avut încredere în el Tu, ca orice altă fetiță, ai vrut să fii sigură că părinții tăi nu te vor părăsi și că profesorii tăi te vor adora, așa că te-ai pierdut Dar, din fericire, nu pentru totdeauna Drumul pe care vă aflați acum - calea antreprenorului - va surprinde uneori, uneori șoca Este imposibil acum să spunem exact unde va duce, dar acest lucru îl face și mai interesant! Este o călătorie plină de surprize Acesta este cu adevărat modul de viață sau, în cuvintele lui Rollo May, „calea libertății” El a spus: „Libertatea nu este doar capacitatea de a răspunde „da” sau „nu”, ci este puterea creației care ne modelează După cum spunea Nietzsche, libertatea este oportunitatea de a „deveni ceea ce suntem cu adevărat ”+ Vreau să-ți spun, Sarah, că, deși am vorbit mult timp despre afaceri și despre atitudinea ta față de acestea, despre planificare, management, sisteme și control, despre dezvoltarea organizației, angajaților și a sistemului de marketing, precum și multe alte lucruri pe care trebuie sa ai grija, as fi iresponsabil daca ti-as lasa impresia ca toate acestea vor fi de ajuns fara sa intelegi un lucru: sa nu lasi cortina sa cada Perdeaua este zona ta de confort, masca falsă pe care ai purtat-o de mică pentru a te proteja Zona ta de confort este perdeaua în spatele căreia te ascunzi și prin care privești lumea din jurul tău Zona ta de confort era planeta ta mică și confortabilă, unde știau toate locurile de ascunde și de căutat Sarah, zona ta de confort te-a acaparat deja și acum te poate prinde din nou, alegând momentul în care ești cel mai puțin pregătită pentru asta, pentru că ea știe ce înseamnă asta pentru tine Ea știe cât de mult vrei să-ți păstrezi identitatea, ce preț mare ești dispus să plătești pentru a nu pierde controlul asupra ta - cel mai mare preț: viața ta ♦ Rollo Mau Căutarea omului pentru Hlmsell WW Norton & Company, Inc p Partea HI Construirea unei afaceri mici sănătoase Prin urmare, Sarah, dacă acest drum înseamnă ceva pentru tine, păzește-l, deoarece zona de confort ne preia și ne transformă în lași în cel mai neașteptat moment Cu asta, lasă-mă să-mi iau rămas bun de la tine Scrie-mi cum te descurci, cum se dezvoltă afacerea Și amintește-ți că inima mea va fi mereu cu tine, oriunde te-ai afla Epilog Aducerea visului înapoi în afacerile mici americane Acum trebuie să înțelegeți că un om de cunoaștere trăiește prin acțiunile sale și nu meditează asupra acțiunilor sale Nu se gândește la ce se va întâmpla când își va termina faptele Un om de cunoaștere își alege calea cu inima și o urmează Carlos Castaneda, „O realitate separată” („Realitate separată”) Această carte nu este doar o rețetă pentru succes, ci o chemare la a lua armele Dar acest apel nu are nimic de-a face cu războiul Acesta este un apel la învățare Ce trebuie făcut pentru a simți, gândi și acționa diferit, mai productiv și mai uman decât ne permit abilitățile actuale Lumea de azi nu este ușoară Omenirea a experimentat mai multe schimbări în ultimii de ani decât în ultimii de ani Granițele care ne înconjurau anterior nu mai există – geografice, politice, sociale, emoționale Regulile jocului sunt în continuă schimbare Cu toate acestea, oamenii nu sunt capabili să trăiască fără restricții, fără structură, fără reguli Prin urmare, au apărut și s-au răspândit noi norme, care au umplut golul rezultat Epilog Din nefericire, într-o lume în continuă schimbare, niciun standard unic nu poate să preia mult timp Reguli noi, care apar, dispar imediat în vârtejul schimbărilor, dar altele mai noi vin după ele și apoi totul se repetă Rezultatul tuturor acestor schimbări este dezordinea și haosul, o lume și mai agitată în care este din ce în ce mai puțin loc pentru tradiție Aceasta este o lume în care domnește confuzia și confuzia Dar aceste necazuri nu au apărut „din afară” Dacă ar fi fost așa, într-adevăr, necazurile nu ar fi fost evitate La urma urmei, niciunul dintre noi nu poate controla forțele externe Dacă ne este atât de greu să ne schimbăm afacerea, cum vom schimba lumea din jurul nostru? Nu, lumea „din afară” nu ne este supusă Dar, din fericire, nu trebuie să încercăm să facem ceva „din exterior”, putem începe „din interior” Asta trebuie să facem dacă vrem să reușim, din moment ce haosul nu este în tot ceea ce este „în afară”, haosul este „înăuntru”, în noi înșine Problema nu este în lumea exterioară, problema este în trecere Lumea nu este în haos, noi suntem în el Haosul vizibil care domnește în lume este doar o reflectare a dezordinei care ne este inerentă Dacă vedem puțină semnificație în lume, este pentru că lumea este o reflectare a noastră înșine Dacă există confuzie în lume, atunci și noi înșine acționăm în același mod Dacă lumea este crudă, lacomă, lipsită de inimă, inumană și adesea doar proastă, este pentru că tu și cu mine suntem la fel Prin urmare, dacă vrem să ne schimbăm lumea, trebuie mai întâi să ne schimbăm viața! Din păcate, nu suntem obișnuiți să gândim așa Suntem o societate care trăiește „din exterior”, obișnuită să gândească în termeni de categorii externe, nu interne Vrem să rămânem așa cum suntem Iar pentru o societate care trăiește „din afară”, este prea greu să privești în interiorul ei Dar acum este timpul să înveți și cum să faci asta E timpul pentru schimbare Pentru că dacă nu ne schimbăm, haosul ne va înconjura mereu Și nu ne mai permitem să trăim în ea Rămânem fără timp Aducerea visului înapoi în afacerile mici americane Închiderea decalajului Această carte vorbește doar despre cum să reduceți decalajul dintre „exterior” și „interior”, dintre lumea exterioară și cea interioară Mica ta afacere poate fi puntea care te conectează cu cei din jurul tău, ajutând la reducerea decalajului dintre lumea „din afară” și lumea „dinăuntru”, într-un mod care îi face pe fiecare mai uman, mai eficient și mai funcțional Pentru că, la fel ca hotelul șefului, mica ta afacere poate deveni dojo-ul tău - un loc unde să te antrenezi Joe Hyams, în cartea sa Zen in the Marțial Arts, descrie cum este dojo-ul: Dojo-ul este un spațiu în miniatură în care ne contactăm: cu fricile, grijile, reacțiile și obiceiurile noastre Acesta este un loc în care ne confruntăm cu un adversar care nu este cu adevărat un rival pentru noi, ci un partener care ne ajută să ne cunoaștem mai pe deplin Acesta este un loc în care în scurt timp poți învăța să te înțelegi mai bine pe tine însuți, precum și în atitudinea ta față de lumea din jurul tău Arta predată în dojo ne ajută să facem față conflictelor din viața de zi cu zi Cerința de concentrare și disciplină completă pentru studenții de arte marțiale se extinde și la viața de zi cu zi Cursurile de dojo ne încurajează să ne asumăm constant lucruri noi (proiecte), așa că dojo-ul este și o sursă de învățare, în terminologia Zen, o sursă de auto-iluminare* Micile afaceri sunt doar un analog al dojo-ului! Micile afaceri sunt un loc care răspunde imediat la toate acțiunile noastre Acesta este locul unde putem încerca idei noi care ne vor schimba viața Acesta este locul în care putem începe să testăm toate presupunerile noastre despre noi înșine * Joe Hyatns Zen în artele marțiale JPTarcher din Los Angeles Inc , p Epilog mama Aici întrebările sunt cel puțin la fel de importante ca și răspunsurile la ele Aici generalul face loc particularului Aici este nevoie de atenția noastră Aici trebuie să respectați regulile și să respectați ordinea Nu există devotament pentru idealuri, ci o viziune reală asupra lucrurilor Acesta este un loc în care lumea înconjurătoare este redusă la o astfel de stare încât controlabilitatea sa este asigurată Devine suficient de mic pentru a ne putea adapta la schimbare, dar și suficient de mare pentru a ne adapta și testa ideile în practică Acesta este un loc real pentru antrenamentul nostru cu tine Aceasta este propria ta lume Propria noastră lume Acesta este „visul american de afaceri mici” care a inspirat atât de mulți antreprenori (și pe toți ceilalți) să-și înceapă propria afacere, să-și creeze propria lume Despre ce vorbesc acești susținători ai Revoluției Antreprenoriale acum, când milioane de oameni își încep propriile afaceri? Este vorba despre nimic altceva decât să treci dintr-o lume a haosului în propria ta lume Este vorba despre lupta pentru structură, ordine, control și multe altele Acesta este un impuls către ceva mai puțin clar, dar care ne afectează mai mult personalitatea și calitățile umane Aceasta este dorința de a stabili astfel de relații între sine și lumea din jur, care sunt imposibile în munca obișnuită Din păcate, am văzut deja că acest vis este practic imposibil - majoritatea întreprinderilor mici eșuează Și motivul este evident - intrând în afaceri, lăsăm haosul Fără să ne schimbăm, încercăm să reformăm lumea exterioară Încercăm să o schimbăm și să deschidem o mică afacere - dar noi înșine rămânem la fel ca noi * Astfel, mica afacere care trebuia sa ne deschida o lume noua, devine in schimb cea mai groaznica job din lume! Aducerea visului înapoi în afacerile mici americane Lecția de la aceasta este simplă: nu ne putem schimba viața acționând „în afară” Mai mult haos va rezulta din asta! Este posibil să ne schimbăm viața și să ne creăm propria lume doar atunci când înțelegem cum să creăm o astfel de lume, ce stă la baza existenței ei, care sunt regulile jocului Aceasta înseamnă că trebuie să studiem lumea din jurul nostru și pe noi înșine Și asta necesită o lume destul de simplă și mică, care este o afacere mică Programul de dezvoltare a afacerilor vă va ajuta să înțelegeți această lume cel mai eficient Modelul de franciză va aduce în studiu structura necesară succesului oricărei afaceri Inovația, cuantificarea și ordinea ne vor aduce pe noi și pe adversarii noștri (oricine ar fi ei) la conștientizarea propriilor noastre limitări, slăbiciuni și puncte forte Vom descoperi ce poate asigura de fapt succesul, și nu ceea ce în visele noastre este un indicator al norocului Nu există loc pentru vise în artele marțiale Visele pot duce la moarte! Inovația, cuantificarea și ordinea ne oferă principiile de a face afaceri, oferă o bază filozofică pentru interacțiunea cu lumea exterioară Ele devin o sursă de cunoaștere, creativitate, auto-îmbunătățire Prin inovare, cuantificare și ordine, o afacere poate deveni mai mult decât un simplu loc în care lucrăm - un loc în care nevoile nu numai ale Specialistului din noi, ci și ale celorlalte personalități ale noastre, Antreprenorul și Managerul, sunt îndeplinite Mica noastră afacere este capabilă să umple viața cu conținut nou Plan de acțiune Dar poate funcționa afacerea? Cât de viabil va fi modelul dvs de franciză? Există un proverb chinezesc antic care spune: Epilog Odată ce auzi ceva, în curând vei uita de el Când vezi ceva, îți vei aminti Dar până nu faci ceva singur, nu-l vei înțelege Pe scurt, răspunsul meu pentru tine este „Da! Funcționează" Funcționează de fiecare dată și va funcționa pentru tine Deoarece o astfel de activitate este imposibilă fără absorbția completă a tuturor celor care participă la ea Nu poți lucra indiferent, dar nici nu trebuie să dai dovadă de fanatism Totul ar trebui să se întâmple în mod rezonabil, cu bun simț, intenționat, sistematic și fără a suprima sentimentele umane Procesul de dezvoltare a afacerii provoacă instantaneu schimbări în oamenii care sunt implicați în el Și aceasta este baza succesului Participanții la proces trebuie să-și amintească scopul pentru a merge mai departe Reținându-ți în mod constant obiectivul, te leagă de ceva real - de afacerea ta, de un loc în care obiectivele tale pot fi testate Afacerile devin un simbol al vieții tale - în ea te manifesti, în ea dorințele tale devin realitate Afacerea devine o dovadă vie, energică, în continuă dezvoltare a puterii de voință a unei persoane Dar vă îndemn să nu vă gândiți mai mult la toate acestea Vă încurajez să luați măsuri Chestia este că nu vei ști nimic până nu încerci singur Și când te vei apuca de treabă, nu va mai rămâne la nimic la care să te gândești - vei fi pe drum Acum este doar o altă idee creativă, o altă idee bună Este timpul să transformăm ideea în inovație Este timpul să readucem visul micilor afaceri americane! Postfaţă Primul tău pas Ce acum? Ți-ai stârnit interesul Abia așteptați să începeți Sunteți gata să vă transformați afacerea într-o mașină de imprimat cu bani mici - pentru a face o revoluție la cheie Acum, la fel ca Sarah și mii de alți proprietari de afaceri mici, trebuie să faceți primul pas pentru a vă privi afacerea prin prisma mitului antreprenorial Trebuie să analizezi starea actuală a afacerii tale, să decizi cum ți-o imaginezi și apoi să stabilești distanța pe care trebuie să o depășești pentru a-ți îndeplini visul Acest decalaj dintre ceea ce este astăzi și ceea ce îți imaginezi va clarifica doar ce trebuie făcut pentru ca visul tău să devină realitate Când vă uitați la afacerea dvs prin prisma mitului antreprenorial, vă veți da seama că decalajul se formează întotdeauna din cauza lipsei de sisteme, modalități speciale de a face afaceri, care ar distinge întreprinderea dvs de sute de altele similare De când The E-Myth a fost publicat pentru prima dată în , noi, cei de la E-Myth Worldwide, am ajutat mii de proprietari de afaceri mici să facă primul pas și să descopere decalajul din afacerile lor Am fi bucuroși să vă ajutăm și în acest sens, așa că vă invităm să participați la programul nostru gratuit „E-Myth EXPE-GEPSE™” Vei învăța să închizi decalajul care te desparte de visele tale, de viață, de viitor Programul „E-Myth EXPERIENCE” vă va arăta o lume care vă este necunoscută, dar în care vă veți simți ca acasă Postfaţă Pentru a face primul pas, vă rugăm să completați formularul de la sfârșitul acestei cărți și să urmați instrucțiunile Si amintesteti Auzind ceva, în curând vei uita de el Când vezi ceva, îți vei aminti Dar până nu faci ceva singur, nu-l vei înțelege Sa trecem la treaba Michael E Gerber, E-Myth Worldwide, Santa Rosa, CA iunie ! G Uau, Mshn, Aș accepta (oh, ia wow ire la oferta ta Vă rugăm să solicitați unuia dintre specialiștii dvs de dezvoltare a afacerii să-i contacteze pe aceștia prin telefon pentru a programa un TbrnKey Ana/ysis'M gratuit pentru acele afaceri De asemenea, aș dori să aflu mai multe despre modul în care Smoli Business Development Service™ mă poate ajuta să implementez ideile pe care le discutați în The E-Mvth Revisiled Am înțeles că prin parhcipalmg în procesul dumneavoastră de analiză nu sunt obligat să cumpăr dnytlung și că informa-tton pe care le împărtășesc cu specialistul dumneavoastră va avea cea mai stnctă încredere Ilustrațiile mele cheie sunt: Profit insuficient □ Nu este suficient venit personal □ Nu pot găsi oameni buni O Nu pot dezvolta manager capabil □ Numerar inadecvat (scăzut □ Noi destule salea/clienti □ Afacerile depind prea mult de mine O nu am suficient timp □ Performanță operațională inconsecventă □ Expandlmg prea rapid Despre Nevoie de mai mult capital de lucru □ Altele Numele meu este Numele companiei mele este Adresa companiei mele este Stradă Ctty Stat Ztp Cod Numărul meu de telefon este Numărul meu de fax: Eu - ( ) • Compania mea are: Angajați(i) Locații Proprietar(i) pѵіiЪsh buze myabsg Venituri brute anuale Fă afaceri da Compania mea face (descrie kmd($) de produse, servicii pe care le vinzi): Iată tot ce trebuie să faci: FAX acest completat la - - sau Cutii de foid și MAIL completate la adresa de pe spate sau Sunați-ne la - - (SUA) sau - - - (în toată lumea) E-Myth la nivel mondial Stony Circle, Suite Santa Roșa, CA Toii Gratuit: - - Telefon: - - Fax: - - www e-myth cominfo@e-myth com Vim, aș ІІkl io iMso tu ir op affor Picase are un reprezentant E-Myth să-i contacteze prin telefon pentru a programa expediția mea gratuită E-Myth" De asemenea, aș dori să știu mai multe despre cum Programul E-Myth Mastery" îi poate ajuta pe aceștia să implementeze ideile pe care le discutați în The E-Myth Revisited Înțeleg că participând la E-Myth EXPERIENCE nu sunt obligat să cumpăr nimic și că informația pe care o împărtășesc cu tine wdl fi ținut în cel mai mare confidențialitate My key fruetrationa arat □ Profit insuficient □ Venitul personal insuficient □ Nu pot găsi oameni buni □ Nu pot dezvolta manageri capabili □ Flux de numerar inadecvat □ Nu sunt suficiente vânzări/clienți □ Afacerile depind prea mult de mine □ nu am suficient timp □ Performanță operațională inconsecventă □ Se extinde prea rapid □ Aveți nevoie de mai mult capital de lucru □ Altele Mama mea este: Adresa mea Bushess este: Strada: Crty: Stat: p Cod: Adresa mea de e-mail este: Adresa mea web este: My Plrone Nurrber în: Numărul meu de fax este: Afacerea mea bas: Angajați(i) Locație(e) Proprietari) (VW* HMGMG Vie' Venituri brute anuale Afaceri suplimentare Afacerea mea face (descrie produsele, serviciile pe care le vinzi): puteți fie trimite prin fax acest formular completat la O *Вв*-в ОО, caii u$ la - - в (SUA) sau O -eee-aeoo (în toată lumea), sau trimiteți prin poștă acest formular completat la adresa de mai jos: E-Mit la nivel mondial” Stony Orele, Sute Sânte Roșa CA 